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El presente trabajo de investigación titulado “Plan de negocio inmobiliario de un 
edificio multifamiliar en el distrito de San Miguel complementado con la gestión de riegos”, 
tiene los siguientes objetivos: realizar un estudio de mercado del entorno del proyecto, definir 
el producto según los resultados del estudio, planificar las pautas para el diseño del proyecto, 
lo que nos permite obtener un presupuesto para mejorar el flujo de desembolsos, preparar el 
plan de ventas y definir el flujo de ingresos, establecer el flujo de caja del proyecto, analizar la 
viabilidad financiera de un proyecto de inversión inmobiliaria, basado en indicadores (TIR, 
VAN, otros) e identificar y evaluar los riesgos asociados con el proyecto de bienes raíces en el 
distrito de San Miguel en las diferentes etapas del proyecto. 
En el Perú, la construcción es uno de los sectores que contribuye notablemente a la 
actividad económica del país. En los años 2009, 2010 y 2012 este sector presentó el 6,9% del 
PIB y el 7,9% del empleo. Sin embargo, en los últimos años, se ha desacelerado el 
crecimiento de la industria en general, tanto así, que el sector construcción, que incluye 
además la actividad inmobiliaria, registró en el año 2015, un decrecimiento del 5.8%. A pesar 
de eso, el déficit habitacional en Lima Metropolitana, que comprende 43 distritos, alcanzó las 
612 mil 464 unidades de vivienda en el 2016. Indudablemente, la actividad inmobiliaria, 
medida a través de la construcción y la venta de viviendas, aun con ciclos de recesión y 
reactivación, supone un significativo aporte al desarrollo económico del país, debido a la 
amplia variedad de sectores que involucra: desde provisión de materiales hasta servicios 
financieros. 
En el presente trabajo de investigación se desarrollará el Diseño de un Plan de 
Negocios que permita evaluar la factibilidad y la viabilidad de un proyecto de vivienda 
multifamiliar ubicado en el distrito de San Miguel, dirigido al segmento C y D, enriquecido 





Los resultados de este trabajo, nos permitirán adoptar y compartir un enfoque práctico 
en la actividad profesional como promotores en el campo de la construcción, así como el 
desarrollo económico y una contribución en el proceso de disminución del déficit de 
viviendas en el país. 
 







The present research work entitled "Real estate business plan of a multi-family 
building in the district of San Miguel supplemented with risk management", has the following 
objectives: conduct a market study of the project environment, define the product according to 
the results of the study, to plan the guidelines for the design of the project, which allows us to 
obtain a budget to improve the flow of disbursements, prepare the sales plan and define the 
income flow, establish the cash flow of the project, analyze the financial viability of a real 
estate investment project, based on indicators (TIR, VAN, others) and identify and evaluate 
the risks associated with the real estate project in the San Miguel district in the different 
stages of the project. 
In Peru, construction is one of the sectors that contributes significantly to the 
economic activity of the country. In the years 2009, 2010 and 2012 this sector presented 6.9% 
of GDP and 7.9% of employment. However, in recent years, the growth of the industry in 
general has slowed down, so much so, that the construction sector, which also includes the 
real estate activity, registered in 2015, a decrease of 5.8%. Despite this, the housing deficit in 
Metropolitan Lima, which comprises 43 districts, reached 612,446 housing units in 2016. 
Undoubtedly, the real estate activity, measured through the construction and sale of homes, 
even with cycles of recession and reactivation, is a significant contribution to the economic 
development of the country, due to the wide variety of sectors involved: from provision of 
materials to financial services. 
In the present research work will be developed the Design of a Business Plan that 
allows to evaluate the feasibility and feasibility of a multi-family housing project located in 
the district of San Miguel, aimed at segment C and D, enriched with risk management under 





The results of this work will allow us to adopt and share a practical approach in the 
professional activity as promoters in the field of construction, as well as economic 
development and a contribution in the process of reducing the housing deficit in the country. 
 













El objetivo del presente trabajo de Tesis es el Diseño de un Plan de Negocios que 
permita evaluar la factibilidad y viabilidad de un proyecto de vivienda multifamiliar ubicado 
en el distrito de San Miguel y dirigido al segmente C y D, enriquecido con la gestión de 
riesgos bajo el enfoque del PMI.  
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
1. Realizar un estudio de mercado del entorno del proyecto. 
2. Definir el producto acorde a los resultados del estudio. 
3. Planificar los lineamientos para el diseño del proyecto, lo cual nos permitirá obtener un 
presupuesto para posteriormente elaborar un flujo de desembolsos. 
4. Elaborar plan de ventas y definir el flujo de ingresos. 
5. Establecer el flujo de caja del proyecto. 
6. Analizar la factibilidad financiera de un proyecto de inversión inmobiliaria, basada en 
indicadores (TIR, VAN, otros). 
7. Identificar y evaluar los riesgos asociados al proyecto inmobiliario en el distrito de San 
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CAPÍTULO I. DEFINICIONES Y MARCO TEÓRICO 
 
1.1 ¿Qué es un plan de negocios? 
El plan de negocios es la guía de un emprendimiento, dado que detalla los objetivos 
que se quieren lograr y las actividades necesarias a realizar para alcanzarlos. Lo que busca 
este plan de negocio es trascender a la forma y al contenido. La forma concierne a la 
redacción, estructura e ilustración, mientras que el contenido engloba al plan como propuesta 
de inversión en un negocio determinado, la oportunidad de éxito de la idea de negocio, la 
información para el financiamiento y el análisis de mercado.  
 
1.2 ¿Para qué sirve un plan de negocios? 
Es una herramienta que surge después del proceso de análisis y diseño de un negocio, 
el cual no permite poder visualizar con mayor detalle el negocio, descubrir los aspectos clave 
para el éxito del negocio y como base de referencia a la que siempre acudir para evaluar la 
eficacia de los resultados reales versus los supuestos que se consideraron en el análisis, para la 
mejora continua. 
Aspectos útiles del plan de negocio desde el punto de vista interno: 
- Determinar el ambiente en el cual se desarrollarán las actividades de la empresa. 
- Realizar un análisis FODA, detallar las oportunidades y amenazas del entorno, así 
como las fortalezas y debilidades de la empresa. 
- Advertir los cambios que pudieran representar una amenaza para la empresa y así 
actuar ante cualquier contingencia que reduciría la probabilidad de éxito del 
emprendimiento. 
- Informar la correlación entre el empleo de los recursos de la empresa de la mano de 





- Contratar a los profesionales que se requieran tanto los equipos empresarial y 
ejecutivo. 
- Analizar el potencial real de la demanda y las características del público objetivo. 
- Examinar los puntos débiles de la empresa y aquellas que exijan mayores controles. 
- Situarse en distintos escenarios y hacer un análisis de sensibilidad, identificando las 
principales variables que puedan afectar el valor del proyecto y están fuera de nuestro 
control (tipo de cambio, precio de los materiales como el acero, etc.) 
- Crear e implementar un plan estratégico para la empresa y planes de acción de corto y 
mediano plazo para cada una de sus áreas funcionales. Para ello se debe definir roles y 
responsabilidades de cada miembro. 
- No tomar decisiones basadas en la intuición, siempre deberá ser tras un análisis con 
información confiable y oportuna.  
- Establecer un presupuesto meta y dividido por áreas funcionales, que permitan prever 
los requerimientos de capital y evaluar la proyección de la empresa en términos 
económicos. 
Por otro lado, Weinberger  (2009) detalla a que está orientada la función financiera o 
externa del plan de negocio: 
- Cómo conseguir los recursos financieros para el proyecto.  
- Exponer a los posibles inversionistas o entidad financiera, la rentabilidad y el periodo 
de retorno de la inversión 
- Fidelizar clientes y elaborar alianzas estratégicas con proveedores, generando 
compromisos a largo plazo. 
- Comunicar a todos los interesados que la empresa cuenta con un producto de calidad 





destacados, y sobre todo ser transparentes con los objetivos y estrategias para 
cumplirlos.  
1.3 Estructura del plan de negocio. 
Un plan de negocios es la información necesaria para emprender un nuevo proyecto 
(en este caso, el proyecto inmobiliario). No existe una única forma de estructurar un plan de 
negocio que sirva a los distintos usuarios de este documento, por ello cada inversionista 
requerirá un plan de negocios específico en función del tipo de negocio, mercado, audiencia o 
público demandante, etc. 
Luego de revisar diversas referencias, en la figura 1, se indica la forma general de la 





















1.3.1 Resumen Ejecutivo o Sumario 
En este ítem se desarrolla un resumen breve pero completo del plan de negocios, de 
manera que se describa un panorama completo de forma sencilla, clara y fácil de comprender. 
Está dirigido a la alta dirección, quienes disponen de poco tiempo para la revisión y que no 
necesariamente tienen el conocimiento técnico especializado para entender todo el plan de 
negocio. 
1.3.2 Estudio de Mercado 
1.3.2.1 Comportamiento económico del mercado del proyecto 
a. La Demanda 
La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que el mercado requiere o solicita 
para buscar la satisfacción de necesidades específicas a precios determinados.  
Para el estudio de la demanda será unidades inmobiliarias requeridas en el mercado. 
b. La Oferta 
La oferta es la cantidad de bienes y/o servicios que un cierto número de productores 
están dispuestos a poner a disposición del mercado a un precio determinado. 
Para el estudio, la oferta son las unidades inmobiliarias que se encuentran en venta en 
la zona de la Costanera. 
c. Comportamiento de los costos. 
Los costos de operación de un proyecto, pueden clasificarse en fijos y variables.  
Los costos fijos.  
Los costos fijos totales los que se efectuarán en un periodo determinado, 
independientemente del nivel de producción en la empresa (renta de oficinas, pólizas de 
seguro, etc.). 
En un proyecto de construcción los costos fijos vendrían a ser la remuneración del 





Los costos variables totales, son aquellos que dependen del nivel de producción. Es 
decir que cada unidad adicional producida incrementará el costo variable total y a su variación 
se la denomina costo marginal.  
En un proyecto de construcción los costos variables vendrían a ser los materiales de 
construcción (cemento, acero, ladrillo, etc.), pago a personal obrero, pago a subcontratistas 
por valorizaciones parciales, etc. 
En el siguiente gráfico se puede apreciar el comportamiento de los costos fijos y 
variables versus el nivel de producción. Los costos fijos permaneces constantes, mientras los 







Figura 2. Comportamiento de costos fijos, variables y totales. Fuente: Nassir Sapag. 
  
d. Maximización de los beneficios. 
El volumen de producción óptima es el que maximiza el beneficio total de la empresa, 
es cuando la diferencia entre ingresos totales y costos totales, se hace máxima.  
Es decir que el empresario deberá definir cuánto debe producir para obtener el 
máximo beneficio, teniendo en cuenta el precio de mercado y los costos de producción. 
En el caso de un proyecto multifamiliar, para el cual se debe estimar la cantidad de 
pisos que se construirá, relacionado directamente con los parámetros urbanísticos (ya que es 
una limitante) y el costo-beneficio que se obtendría, puesto que construir un piso adicional, 





se compararía con el ingreso, producto de los inmuebles adicionales (departamentos, 
estacionamientos y depósitos) y determinar si justifica la construcción del piso adicional o no.  
1.3.2.2 Información económica del mercado 
 Deben considerarse 4 estudios de mercado: del proveedor, competidor, distribuidor y 
consumidor. Cada uno proporcionará una gran cantidad de información útil para evaluar el 
proyecto. 
 
Figura 3. Formulación de proyecto. Fuente: Nassir Sapag 
a.  Mercado Proveedor  
Aquí deben estudiarse 3 aspectos importantes: el precio, la disponibilidad y la calidad 
de los insumos.  
El precio de los insumos determinará en gran parte el costo del proyecto e influye en 
el monto de inversión.  La disponibilidad de los insumos se deduce del estudio de la 
existencia de capacidad productiva en toda la cadena de abastecimiento y determinará 
en definitiva el costo al cual podrá adquirir el proyecto. Finalmente, la calidad se 
asocia con estándares de requerimientos basados en las especificaciones técnicas de 
los insumos (Nassir Sapag Chain, 2011). 
El proveedor de primera línea, sería el contratista principal o constructora que 
ejecutará el proyecto. Sin embargo, existen proveedores de segunda línea, quienes proveerán 
los materiales necesarios para la construcción del proyecto (Concreto, encofrado, acero, pisos, 





En función a los materiales con el que se defina este proyecto, el monto de la inversión 
variará. Para ello, se usan las alianzas estratégicas que se formen con ciertos proveedores y las 
tasas que se puedan fijar. 
Para definir los acabados, los insumos a emplearse, se debe definir con cautela y con 
conocimiento de que el requerimiento esté disponible, o los costos se elevarán. Además, se 
debe manejar cuidadosamente el tema de los materiales que serán importados, ya que, de no 
tener en stock en el país, la importación podría tardar de 60 a 90 días una vez se haya pagado 
el adelanto.  
Finalmente, en cuanto a la calidad de los materiales, se deberá cumplir con las 
especificaciones indicadas en el proyecto. Optar por una calidad superior generaría 
incrementos en los costos y optar por insumos de menor calidad, atentaría contra el 
posicionamiento del producto final. 
b.  Mercado Competidor 
Sapag (2011) “El estudio del mercado competidor en la evaluación de proyectos tiene 
la doble finalidad de permitir al evaluador conocer el funcionamiento de empresas similares 
en el sector y de ayudarlo a definir una estrategia comercial competitiva con ellas”.  En este 
caso, se debe conocer qué tipo de productos ofrecen, si tienen diversidad de tamaños (número 
de habitaciones, área, etc.), precios ($/m2), condiciones de créditos que ofrecen, publicidad y 
canales de información que utilizan, promociones adicionales al producto, qué áreas comunes 
como elemento diferenciador ofrecen. 
Las estrategias comerciales para ser competitivos son las siguientes: 
Diferenciar el producto, el valor agregado y el nivel de satisfacción de los clientes. 
El precio deberá ser competitivo, pero no necesariamente igual o menor: Existen 






La publicidad, ya que el posicionamiento de la marca se logra a través de 
información a clientes potenciales: Ferias inmobiliarias, TV, Paneles, volantes, caseta de 
ventas. 
Los canales de venta o de distribución: Ferias Inmobiliarias, Casetas de venta, internet.  
c.  Mercado Distribuidor: 
En este acápite se revisará las características de comercialización, debido a que  
La magnitud del canal de distribución para llegar al usuario o consumidor final 
explicará parte importante de su costo total. Si el canal es muy grande, probablemente 
se llegará a más clientes, aunque con un mayor precio final, debido a los costos y 
márgenes de utilidad agregados en la intermediación (Nassir Sapag Chain, 2011).  
Asimismo, esta revisión es importante ya que, si el precio final es afectado por el costo 
incurrido en el canal de distribución, puede afectar de manera importante la venta de 
unidades, pues se considera que este mercado tiene una característica elástica. Esta revisión se 
realizará tomando en cuenta data interna con información promedio de costos en tema de 
ventas. Finalmente, al ser una empresa pequeña y en crecimiento, se utilizará recursos por 
debajo del promedio, sin descuidar que estos recursos no generen una reducción importante 
de ventas. A su vez, la velocidad con que el internet ha sustituido la intermediación con el 
cliente es muy favorable para el proyecto. 
d.  Mercado Consumidor: 
Se dice que esta información es la más importante para un proyecto, ya que el 
consumidor y cliente son la misma persona. El primero es quien usa el producto y el segundo 
es quien lo compra o decide su compra. 
Es importante analizar la cantidad de personas que tiene la necesidad de adquirir una 





mediante algún financiamiento.  Además, se analizará cuáles son sus motivaciones, y qué 
atributos están dispuestos a pagar o cuáles no les genera valor. 
1.3.3 Definición del Producto 
El objetivo es definir un producto inmobiliario con características y bondades que 
satisfaga las necesidades del mercado. Se debe tener en cuenta los servicios relacionados 
como la garantías, costos de mantenimiento y post venta. 
1.3.4 Plan de Marketing 
El objetivo principal es identificar y captar el interés del público objetivo para 
posteriormente asegurar el consumo de los productos o servicios. 
Producto, Precio, Punto de venta y Promoción, son los cuatro elementos básicos con 
los que el profesor de contabilidad estadounidense E. Jerome McCarthy definió el concepto 
de marketing en 1960. Estas cuatro variables, conocidas como "las 4 P del marketing", tienen 








1.3.5 Análisis Estratégico 
Figura 4. Estrategia de marketing: Las 4P. Fuente: Elaboración propia 
El análisis estratégico permite que las empresas logren sus objetivos y tenga las 
herramientas para hacerlo. Al hacer un análisis estratégico la empresa, debe identificar el 





oportunas y además llegar a ser un competidor importante en el mercado. Existen dos tipos de 
análisis estratégicos: 
Análisis estratégico interno: Es un análisis interno donde las empresas identifican 
puntos positivos y negativos, de tal forma, que sepan realmente lo que pueden hacer y que 
recursos adicionales necesita para mejorar como empresa y distinguirse de sus competidores. 
Análisis estratégico externo: Es un análisis del mercado, identificando las 
necesidades y requerimientos de las personas que utilizan o utilizarán sus productos. 
1.3.5 Análisis FODA  
Dentro de las técnicas existentes para realizar el análisis estratégico (5 fuerzas de 
Porter, Morosini, FODA), se utilizará el análisis FODA, debido a la facilidad de uso y la 







Figura 5. Análisis FODA. Fuente: Elaboración Propia 
Basados en esta evaluación, se podrá armar una matriz del tipo de diseño de 
estrategias o llamada popularmente FO-DO-FA-DA, de manera tal que se pueda encontrar 
estrategias que van a estar diseñadas para aprovechar nuestras oportunidades y fortalezas, así 
































        Figura 6. Matriz FO-DO-FA-DA.  Fuente: Elaboración propia 
Con la obtención de estas estrategias, culminaría la evaluación estratégica de la 
empresa. 
1.3.6 Estimación de Costos 
Lista de los criterios a considerar para la estimación de los costos del proyecto 
integral: 
a)  Terreno. - Costo de terreno y pagos relacionados al terreno como la alcabala. Para ello 
se realizará una tasación. 
b)  Construcción. -  Costo directo de la construcción, Gastos generales fijos y variables y 
utilidad.  
c)  Proyectos. - Elaboración y aprobación del proyecto de arquitectura y las 
especialidades que correspondan (estructuras, sanitarias, eléctricas, etc.).   
d)  Licencias. - Permisos municipales para llevar a cabo el proyecto: Certificados de 
Parámetros Urbanísticos, Anteproyecto en Consulta, Licencias de demolición y 
construcción, Conformidad de obra y Declaratoria de fábrica, ocupación de vías, etc.  
e)  Titulación. – Corresponde a los gastos notariales y registrales desde la compra del 
terreno hasta la independización de las unidades finales. Entre estos la inscripción, y 
levantamiento de hipoteca del terreno, la inscripción de la independización y la 








f)  Gastos administrativos. - Gastos no vinculados a la construcción del proyecto: gastos 
de oficina central, limpieza y mantenimiento, servicios, seguros, etc. 
g)  Cartas fianza. - Corresponde a la emisión de cartas fianzas como garantía. Pueden ser 
fianzas por el adelanto al constructor, cartas fianzas solidarias por parte de accionistas, 
o cartas fianzas que el promotor tendrá que asumir para que los clientes financien su 
crédito hipotecario. 
h)  Publicidad. – Es una partida referente a los gastos de publicidad y fuerza de ventas de 
proyecto. 
i)  Imprevistos. - Es una partida de contingencia en caso de que se presenten eventos no 
previstos y por ende no presupuestados durante la planificación. 
j).  Gerencia. - Costo asociado a llevar a cabo las gestiones durante toda la etapa del 
proyecto. 
1.3.7 Evaluación Económica y Financiera 
Este punto es para cuantificar cuanto ingreso de dinero se necesitará a lo largo de los 
meses del proyecto y además cómo se conseguirá dicho dinero. Basados en esta información 
se elaborará el flujo de caja del proyecto, para luego determinar, si es conveniente realizar o 
no la inversión, y uno de los factores claves, para que el proyecto sea atractivo, es que el 
retorno de la inversión deberá ser mayor que la inversión realizada. Para ello se usarán 
algunos indicadores financieros como Valor actual neto (VAN) y el periodo de recuperación 
(PR). 
Valor actual neto (VAN): El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero 
que sirve para determinar la viabilidad de un proyecto. Si luego de medir los flujos de los 
futuros ingresos y egresos y descontar la inversión inicial queda alguna ganancia, el proyecto 






Figura 7. Fórmula del VAN.  
Con el VAN se pueden obtener dos conclusiones: primero, asegurarnos si las 
inversiones se pueden efectuar y segundo, determinar cuál inversión es más idónea. Los 
criterios para la elección son: 
VAN > 0: el proyecto es más rentable que otro de igual nivel de riesgo. 
VAN = 0: el proyecto en el que se pretende emprender no es rentable dado que no 
genera ganancias ni pérdidas. Su ejecución es indiferente. 
VAN < 0: el proyecto debe ser denegado, por tener una proyección a pérdida. 
 
1.4 ¿Qué es un Riesgo? 
El riesgo de un proyecto es un evento o condición incierta que, de producirse, tendrá 
un impacto positivo o negativo sobre al menos un objetivo del proyecto, en cuanto a plazo, 
costo, alcance o calidad. 
Las empresas perciben los riesgos como una amenaza al éxito del proyecto o pérdidas 
de oportunidades de mejorar las posibilidades de éxito del proyecto. 
 
1.5 Definición de la gestión de riesgos en la construcción 
La Gestión de Riesgos en la Construcción es una herramienta que se aplica para 





con la finalidad de reducir la probabilidad de ocurrencia de los riesgos identificados y reducir 
el impacto de los mismos si es que ocurriesen, consiguiendo de esta manera los objetivos 
trazados (Altez, 2016). 
 
1.6. Metodologías de Gestión de Riesgos 
La estimación del riesgo es quizá la etapa más importante en un proceso de gestión de 
riesgos y el más complicado por tener una mayor posibilidad de cometer fallas. En esta etapa 
se deben identificar los distintos riesgos existentes, establecer la probabilidad de la ocurrencia 
y los resultados que podrían conseguirse, así como también catalogarlos. Es recomendable 
agrupar los riesgos de acuerdo al grado de peligro. 
Asimismo, las metodologías y tácticas necesarias para gestionar para los riesgos que 
presenten mayores probabilidades de impacto, y luego implantar las acciones a ejecutar en 
respuesta de estos acontecimientos. Estas acciones deben ser revisadas según la eficacia de las 
tácticas y de los niveles de evolución de los riesgos a lo largo del proyecto. 
Se conocen diversas metodologías usadas para la gestión de proyectos como es el caso 
del PMI, PRINCE2, METHOD123 PROJECT MANAGEMENT METHODOLOGY, etc. 
Pero en líneas generales ellas consideran como factor predominante dentro de la prolija 
gestión de proyectos, el análisis y gestión de riesgos. 
Metodología de Gestión de Riesgos bajo el enfoque del PMI 
El libro del  PMI, el PMBOK, describe seis procesos para gestionar los riesgos en un 
proyecto: 
Primero - Planificación de la gestión de riesgos: Se decide, como orientar, concebir y 
establecer las actividades de gestión de riesgos para un proyecto. 
Segundo - Identificación de riesgos: Permite establecer qué riesgos pueden perturbar 





Tercero - Análisis cualitativo de riesgos: Cada riesgo se cataloga según su 
probabilidad de ocurrencia e impacto, para luego realizar otros análisis o acciones posteriores. 
Cuarto - Análisis cuantitativo de riesgos: Cada riesgo identificado en los objetivos 
generales del proyecto es estudiado según su efecto. 
Quinto - Planificación de la respuesta a los riesgos: Se amplían opciones y acciones 
para mejorar las oportunidades y reducir las amenazas a los objetivos del proyecto. 
Sexto - Seguimiento y control de riesgos: Una vez identificados los riesgos del 
proyecto, es necesario observar los riesgos residuales, identificar nuevos riesgos, ejecutar los 
planes de respuesta a los riesgos y evaluar su certeza a lo largo del ciclo de vida del proyecto. 
La Guía del PMBOK (2013) contiene 5 pasos recomendados para gestionar los riesgos de un 
proyecto:  
Identificar: En primer lugar, se debe conocer cómo el proyecto percibe el Riesgo y se 
elabora el documento de “Estrategia de Gestión de Riesgos”, posteriormente, se identifican 
los riesgos que puedan afectar los objetivos del proyecto. 
Evaluar: Evalúa los riesgos en términos de probabilidad de ocurrencia versus 
consecuencias sobre cada objetivo del proyecto. 
Planificar: Se preparan las medidas a tomar ante un riesgo específico.    
Implementar: Tomar acción de las respuestas planificadas mencionadas en el paso 
anterior, de concretarse el riesgo. 
Comunicar: Informar a las partes interesadas acerca del estado de los riesgos y sus 
consecuencias, mediante reportes periódicos (cada 15 días) y uno al final de cada fase. 
Metodología de Gestión de Riesgos bajo el enfoque del ISO 31000 
Los profesionales que trabajan con Sistemas de Gestión basados en normas ISO, como 
la ISO 9001 – Gestión de la calidad, ISO 14001 – Gestión del medio ambiente o ISO 37001 - 





presenta los principios y directrices que permiten gestionar el riesgo al interior de una 
organización. ISO 31000 se adapta a cualquier tipo de organización, rubro y fines ya sea 
pública o privada, puesto que no existe ninguna que esté exenta a riesgo alguno. A 
continuación, se muestra la imagen de procesos que presenta la ISO 31000. 
 
Figura 8. Esquema de la Gestión de Riesgos bajo el enfoque del ISO 31000. Fuente: 
https://www.isotools.org/2015/03/25/iso-31000-norma-gestionar-riesgos-organizacion/ 
 
Un punto importante a tener en cuenta a diferencia de las otras metodologías es la 
auditoria de certificación, ya que es el siguiente paso de cualquier proceso de implementación 
de un estándar de ISO.  
Metodología de Gestión de Riesgos bajo el enfoque del MPMM 
MPMM, por sus siglas en ingles METHOD123 PROJECT MANAGEMENT 
METHODOLOGY. MPMM es una metodología para la administración de proyectos basada 
en los estándares internacionales de la gestión de proyectos del PMBOK y Prince2, fue 





tareas a realizar para llevar a cabo un proyecto (cuenta con 1500 tareas determinadas, 
gráficas, tablas). 
Después de identificar las actividades, recursos y finanzas necesarias para completar el 
proyecto, el MPMM indica que es hora de identificar y evaluar el nivel de riesgo general del 
proyecto a través de un plan de riesgos, el cual identifica todo el riesgo previsible e incluye un 
conjunto de acciones para administrar cada riesgo y reducir el impacto si se llega a producir. 
















1.7 Comparativo de metodologías de Gestión de Riesgos 
Tabla 1. 














1.8 Metodología de Gestión de Riesgos seleccionado 
Después de analizar estas cuatro metodologías tan importantes y con buenos 
resultados, se ha seleccionado la metodología del PMI, el cual se considera que se ajusta de 
mejor manera al tipo de proyecto de construcción que se está desarrollando. PMI nos muestra 
una perspectiva más ajustada en el desarrollo del proyecto dividiéndolo en etapas: Iniciación, 
Planificación, Ejecución, Seguimiento y control, Cierre. 
Esta elección no quiere decir que no se utilicen herramientas de los otros métodos, por 
ejemplo, se puede hacer uso de algunas plantillas ya definidas de MPMM, y otras 
herramientas utilizadas en la gerencia de proyectos como EDT, gráficos Gantt, rutas críticas, 
métodos de gestión del cambio, administración de RRHH, etc. Herramientas importantes que 
ayudan a brindar una mejor identificación, evaluación y tratamiento de los riesgos asociados 
al proyecto. 
 
1.9 Procesos de la Gestión de Riesgos en la Construcción bajo el enfoque del PMI. 
A continuación, se presentan los procesos del plan de gestión de riesgos del PMBOK: 
 







Figura 11. Planificación de riesgos. Fuente: Elaboración Propia. 
El plan de gestión de riesgos describirá como la identificación de riesgo, el análisis 
cualitativo y cuantitativo, la planificación de respuestas, el monitoreo y control serán 
estructurados y ejecutados durante el ciclo de vida del proyecto. 
 1.9.1 Identificación de Riesgos.  
 





El registro de riesgos abarca todo resultado de los procesos de gestión de riesgos 
restantes conforme se lleva a cabo, obteniendo un incremento en el nivel y tipo de 
información contenida conforme transcurre el tiempo. 
1.9.2 Evaluación de Riesgos.  
Análisis cualitativo de riesgos 
Es el proceso de evaluar el impacto y la probabilidad de los riesgos identificados. Este 
proceso se encarga de priorizar los riesgos según su efecto potencial en los objetivos del 
proyecto. 
 
Figura 13. Esquema del análisis cualitativo de los riesgos. Fuente: Elaboración propia 
Análisis cuantitativo de riesgos 
Proceso de analizar numéricamente el impacto y la probabilidad de los riesgos 






Figura 14. Esquema del análisis cuantitativo de los riesgos. Fuente: Elaboración propia. 
Se recomienda usar técnicas como simulación de Monte Carlo y Análisis de 
decisiones. 
1.9.3 Planificación de Respuesta a los riesgos. 
La planificación de las respuestas trata de planificar respuestas específicas a las 
amenazas y oportunidades. 
 







Estrategias para riesgos negativos: 
Evitar: El equipo de proyecto realiza alguna acción para que la amenaza no tenga más 
impacto o no vuelva a ocurrir. 
Mitigar: En este caso las acciones se implementan para reducir la probabilidad del 
riesgo y/o reducir el impacto en el caso de que el riesgo ocurra. 
Transferir: Esta respuesta consiste en transferir el riesgo a un tercero, junto con la 
responsabilidad de respuesta. Por ejemplo, utilizando una póliza de seguros, podrías recuperar 
los costes si el riesgo llega a ocurrir. 
Aceptar: La decisión aquí es asumir el riesgo sin ninguna medida tomada a no ser que 
el riesgo se haga realidad. Esta estrategia se adopta cuando no existe posibilidad y es 
económicamente inviable establecer otra respuesta. 
1.9.4 Implementación de Respuesta a los Riesgos 
Es el proceso de implementar el plan de respuestas de riesgos, manteniendo el 
seguimiento de los riesgos identificados, monitoreando los riesgos residuales e identificando 
nuevos riesgos.
 








1.10    Técnicas y Software para la Gestión de Riesgos en la Construcción 
La aplicación de cualquier herramienta, método o técnica es el motivo principal en la 
Gestión de Riesgos. Uno de los requisitos constantes es la información de entrada (INPUTS), 
la misma que puede ser obtenida a través de múltiples fuentes, o también información que es 
asumida o supuesta, y que posee un rango de posibles valores. Por ejemplo, para una 
actividad específica que no se conoce su duración y costo, se usarán rangos de valor, que el 
Gerente de Proyecto por juicio experto, indicará la probabilidad de ocurrencia. 
1.10.1 Técnicas de Identificación de Riesgos 
Este proceso es determinante de la GRC, el cual determina qué riesgos e 
incertidumbres pueden afectar al proyecto, así como documentar sus características. 
El inicio de la identificación de riesgos comienza con la revisión estructurada de toda 
la documentación que exista. Esta información se puede categorizar de la siguiente manera: 
•  Información de la empresa y de organizaciones del sector construcción, por ejemplo, 
la información que concierne a los estudios comparativos, bases de datos comerciales, 
estudios académicos u otros estudios del sector construcción que apoyen en la 
identificación de riesgos. 
•  Base de datos de proyectos anteriores, y que constituyan activos de la empresa pues 
contienen información significativa de lecciones aprendidas, experiencias y donde se 
muestren decisiones tomadas ante diferentes situaciones, estimaciones, datos reales, 
etc. 
•  Alcances del proyecto, a partir del cual se pueden identificar riesgos e incertidumbres 
relativos a los objetivos y alcances del proyecto. 
•  Plan de Gestión de Riesgos, el cual contiene la documentación relativa a los roles y 





y su participación en el presupuesto y cronograma, las categorías de riesgo y toda la 
información relativa de la GRC. 
•  Plan de Gestión del Proyecto, incluye información referente al proyecto como el plan 
de gestión de calidad, planos, memoria descriptiva, las especificaciones técnicas, 
seguridad y otra información complementaria del proyecto. 
1.10.2 Técnicas y Software de Análisis de Riesgos 
Las categorías de herramientas correspondientes al proceso de análisis de riesgos son 
dos, las mismas están ligadas a las dos técnicas: análisis cualitativo y cuantitativo de riesgos. 
La primera busca el análisis comparativo de los riesgos en un proyecto en el aspecto de 
consecuencias económicas que podrían ocurrir. 
Las herramientas de análisis cuantitativo, determinan rangos de valores discretos y 
distribuciones de probabilidades de los riesgos, para cuantificar aproximadamente la 
ocurrencia de un riesgo en el proyecto. Este proceso es más sofisticado e involucra el uso de 
softwares. 
Software para la gestión de riesgos 
Los riesgos son uno de los principales motivos de fracaso en gestión de proyectos, por 
lo que es indispensable realizar una buena gestión de riesgos. Para gestionarlos existen una 
serie de programas que son:  
SE Risk: Abarca todo aspecto en el proceso de gestión de riesgos, desde la 
identificación del riesgo en su inicio, evaluación y análisis, hasta la mitigación y el monitoreo 
del mismo, garantizando y comunicando la aplicación de las acciones ante incidentes. El 
software es versátil en varias áreas de la organización, esto garantiza que la gestión de riesgo 
estará presente automáticamente en los proyectos, procesos y estrategias de la empresa; en el 





@Risk: Realiza la simulación del riesgo para mostrar múltiples resultados posibles en 
una hoja de cálculo, y el grado de probabilidad de ocurrencia. Controla matemáticamente el 
universo de posibles realidades alternas, para luego indicar las probabilidades y riesgos 
asociados con cada uno. Da la capacidad de decisión sobre qué riesgos desea tomar y cuáles 
evitar, tomando la mejor decisión en casos de incertidumbre. 
Celoxis: Permite reaccionar cuando se detecta un riesgo en un proyecto, 
permitiéndonos identificar, evaluar y priorizar estos, tanto a nivel de cada proyecto individual 
como para el total de la cartera de proyectos. Con ello se obtiene una previsión del escenario, 
de modo que esté preparado para hacer la gestión de riesgos de la forma más adecuada. Entre 
sus funciones en gestión de riesgos se encuentra la calificación de riesgos según su 
probabilidad de ocurrencia y el impacto potencial, pudiendo utilizar sus propios parámetros de 
riesgo y contar con un registro de riesgos pre-configurado que consolida los riesgos de la 
organización y del proyecto, incluyendo la información asociada a este en una sola pantalla.  
GlobalSUITE - Risk Management: Es el software que permite desarrollar el ciclo 
completo de apreciación de riesgos (Identificación, Análisis y Evaluación de riesgos) en base 
a la norma ISO 31000 para la Gestión del Riesgo. Asimismo, GlobalSUITE® - Risk 
Management permite gestionar el ciclo completo de mejora continua que establece dicha 
norma, desde el establecimiento del alcance y los objetivos hasta el seguimiento y mejora 
continua del marco de trabajo, incluyendo los controles aplicados para el tratamiento de los 
riesgos. Cumple también con el ciclo de gestión PDCA de otros estándares como ISO 14001, 
ISO 22301, ISO 20000, ISO 27001, ISO 9001, etc. permitiendo llevar cada norma integrada 
con los anteriores o bien de manera separada. 
 
1.10.3 Técnicas de Respuesta a los Riesgos 





El Plan de Gestión de Riesgos, de donde se rescata el perfil de cada riesgo (bajo, 
moderado o alto), y el tiempo y presupuesto necesarios para su gestión. 
El Registro de Riesgos actualizado, de donde se toma como referencia los datos 















CAPÍTULO II. ESTUDIO DE MERCADO 
2.1 Actuación económica del mercado y el proyecto 
Conducta de la demanda 
Estará situado dentro del universo de datos tomados en el año 2017. En el que se 
indica que la demanda de viviendas de valor medio, medio-alto desarrolló una importante 
evolución y aumento. Dicha evolución es consecuente con el crecimiento de la clase media y 
de la economía familiar peruana. Asimismo, se registra una preferencia creciente en las 
viviendas de valor medio (entre US$ 80 mil a US$ 151 mil). Esta preferencia va de la mano 
como es natural con la sofisticación y los gustos más exigentes de un sector socio económico 
de familias que van logrando su desarrollo y expansión dentro de la clase media, esto se 
traduce en el aumento de la actividad de construcción, dentro de las zonas distritales limeñas 
que han desarrollado una mayor promoción y oferta de proyectos de clase media, así como 
media alta. Estos antecedentes son los que dan solidez y buenas perspectivas de desarrollo a 
proyectos de características similares al de presente tesis. 
 
 
Figura 17. Intención de compra de departamentos en Lima según precio. Fuente: Situación 






La intención de adquisición de departamentos en Lima, en los sectores medio y medio 
alto, se encuentra en el orden numérico de las 64,000 familias, aproximadamente, versus una 
oferta actual del orden de magnitud de 25,000 departamentos en Lima Metropolitana. 
Para efectos prácticos denominaremos intención de compra a la demanda efectiva, 1) 
Según CAPECO (2017), la demanda efectiva es la capacidad real económicamente hablando 
de adquirir un inmueble. 
A continuación, se revisará la velocidad de venta de los departamentos de proyectos 

















Figura 19. Velocidad de ventas Proyecto Costanera E2.  Fuente: Elaboración propia. 
PROYECTO COSTANERA ETAPA 1 - 4.5 UND/MES 








Figura 20. Velocidad de ventas Proyecto Costanera UNO. Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 21. Velocidad de ventas Proyecto Magic Ocean. Fuente: Elaboración Propia. 
 
Como se observa, la real demanda de unidades inmobiliarias se encuentra en el orden 
de entre 3 a 4 unidades por mes, lo cual acrecienta y avala el interés de las constructoras por 
edificar proyectos de mayor cantidad de departamentos. 
Comportamiento de la oferta 
Como se menciona anteriormente, la oferta de departamentos en Lima se encuentra en 
el orden de 25,000 unidades en Lima Metropolitana, según Capeco (2017). Únicamente en el 
PROYECTO COSTANERA UNO – 3.9 UND/MES 
 






distrito de San Miguel, se encuentra una oferta en el orden de las 2000 unidades (para los años 
2017-2018). 
 
Figura 22. Oferta de departamentos en Lima Metropolitana (Incluido Callao). Fuente: 
CAPECO (2017). 
De las aproximadamente 25 mil unidades ofertadas, un 60% de unidades se encuentran 
en un rango de precios entre Medio Bajo y Medio, es decir, entre S/. 240 - 350 mil (cabe 









Figura 23. Oferta de Departamentos clasificados según Precios. Fuente: CAPECO 
En la actualidad, la tendencia en el área de los departamentos ofertados, son cada vez 





Lima Metropolitana ha venido aumentando, esto reflejaría la mayor demanda por parte de 
jóvenes que viven solos, parejas  jóvenes y parejas mayores (que no desean tener una casa 
grande). el área promedio de departamentos en Lima Moderna (a la cual pertenece San 
Miguel) es de 73m2 al 2017. 
Lima Moderna está conformada por los distritos de Jesús María, Lince, Magdalena del 
Mar, Pueblo Libre, San Miguel y Surquillo. Este sector incorpora el 43% de la oferta de 
departamentos presente en Lima Metropolitana. 
El tamaño de los departamentos se ha venido reduciendo, principalmente en la oferta 
de Lima Top y Lima Moderna. 
El precio por m2 promedio en el Distrito de San Miguel es de S/ 5,046.00 (Fuente: 
Nexo Inmobiliario). Al abrirlo por rango de precios, este promedio queda conformado de la 
siguiente manera: 
Debajo de 40 m2: S/. 5,826 
Entre 40 y 60 m2: S/. 5,055 (Rango Medio Bajo y Medio). 
Entre 60 y 80 m2: S/. 4,901 (Rango Medio y Medio Alto). 
 
La oferta de departamentos en San Miguel es de 1,096 unidades, lo que representa el 
16% de la oferta de Lima Moderna. De esta oferta, 514 unidades se ofertan en planos (47%), 











A continuación, un cuadro que reúne información de diferentes zonas de Lima. 
 
Figura 24. Lima. Área en m2 disponibles por departamento en venta, según distrito. Fuente: 
CAPECO 
 








Figura 25. Lima. Oferta de viviendas según distrito. Fuente: CAPECO 
Existe una latente demanda insatisfecha de viviendas junto a buenas perspectivas de 
crecimiento económico en el país, lo cual, se traduciría en un incremento significativo del 





Capeco demuestran que, en el caso del distrito de San Miguel, existe la tendencia a 








Figura 26. Venta de departamentos según distritos. (Unidades). Fuente: TINSA 
Con este ritmo de compra (considerando que no se produzcan más unidades 










Figura 27. Meses promedio para el consumo de la oferta de departamentos en los distritos de 





Según la figura 25, El precio de los departamentos tambien tiene una tendencia a la 









Figura 28. Precio de departamento en Lima Metropolitana (por m2 y en US $ nominales). 
Fuente: BCRP 
 
2.2 Información económica del mercado  
Para la correcta formulación de un proyecto se debe considerar 4 estudios de mercado: 
proveedor, competencia, distribuidor y consumidor. Cada cual proporcionará información 
invaluable para la correcta evaluación del proyecto. 
2.2.1 El mercado proveedor 
Para este mercado deben estudiarse 3 aspectos importantes: la calidad de insumos, la 
disponibilidad y el precio. Estas definiciones se desarrollarán en el siguiente capítulo de la 
tesis, sin embargo, de acuerdo a la experiencia y al comportamiento del mercado, existe cierta 
tendencia al incremento del precio de los insumos, de modo que cada año existe una 
actualización de precios.  
En el proyecto en desarrollo, se cuenta con un proveedor de primera línea que sería el 
contratista principal o constructora que ejecutará el proyecto y en segunda línea serían los 
proveedores de los insumos de la construcción: Concreto, encofrado, acero, pisos, 





En función a los materiales con que se defina el proyecto, el importe de la inversión 
variará. Para ello, se formarán alianzas estratégicas con ciertos proveedores y las tasas se 
fijarán previo acuerdo. Asimismo, el tema de los materiales a importarse, se debe manejar con 
anticipación, pues de no haber stock en el país, la importación tarda entre 60 a 90 días una vez 
pagado el adelanto, por lo tanto, generaría tal vez un atraso o un costo imprevisto.  
Finalmente, en cuanto a la calidad de los materiales deberá cumplir las 
especificaciones indicadas en el proyecto. Optar por una calidad superior generaría 
incrementos en los costos y de ser lo contrario afectaría la calidad del producto final. 
En el siguiente gráfico se observa que más de un 95% de materiales tiene tendencia a 










Figura 29. Encuesta de expectativas de IEC. Fuente CAPECO 
En la figura 28, se aprecia la tendencia de precios de los materiales e insumos de 
mayor influencia en los proyectos de construcción, el cual indica que la mano de Obra es el 

















Figura 30. Evolución de precios de insumos en la construcción. Fuente: Colliers 
2.2.2 El mercado competidor. 
Se debe conocer al competidor y a los productos que ofrecen, si tienen diversidad de 
tamaños (número de habitaciones, área, etc.), precios ($/m2), condiciones de crédito, qué 
publicidad y canales de información emplean, promociones adicionales al producto, qué áreas 
comunes como elemento diferenciador se proponen. 
El precio deberá ser competitivo, pero no necesariamente igual o menor: Existen ratios 
de venta en la zona $/m2, sin embargo, este podría incrementarse si el cliente valora el 
producto, lo que se lograría con la publicidad, y la ubicación de la marca (se logrará a través 
de comunicación sobre Ferias inmobiliarias, TV, Paneles, volantes, caseta de ventas). 
Las características de los departamentos ofertados en el entorno cercano al proyecto en 
un estudio rápido, son las siguientes:  
Precio más bajo por de metro cuadrado de departamentos en La Costanera es de: S/ 







Figura 31. Precio por m2 de proyectos de vivienda en el distrito de San Miguel. Fuente: 
Elaboración Propia 
 
2.2.3 Mercado Distribuidor. 
En el caso del mercado inmobiliario el canal distribuidor no es un tercero, tomando 
como ejemplo un tarro de leche (producto) y su venta en un supermercado (canal 
distribuidor), el producto inmobiliario se maneja a través de un área de ventas in house, 
quienes tratan directamente con el comprador final.  
El siguiente gráfico muestra la respuesta de las ventas frente a la oferta de 






Figura 32. Gráfico de ventas frente a oferta de departamentos en Lima, en el año 2017. Fuente: 
TINSA 
Asimismo, cuando el precio final es afectado por el costo incurrido en el canal de 
distribución, esto puede afectar de manera importante la venta de unidades, pues se considera 
que este mercado tiene una característica elástica. Esta revisión se realizará tomando en 
cuenta datos internos con información promedio de costos de ventas. En este caso al ser una 
empresa pequeña y en crecimiento, se optará por utilizar recursos por debajo del promedio, 
evitando que estos recursos puedan generar una reducción importante en las ventas.  
2.2.4 El Mercado Consumidor. 
Se dice que esta información es la más importante para un proyecto. Para el proyecto 
en estudio, el consumidor y cliente son la misma persona. El primero consume y el segundo 
decide o hace efectiva la compra. 
Es importante aquí analizar la cantidad de personas que tienen la necesidad de adquirir 
una vivienda, y de este grupo que porcentaje está en la capacidad de adquirirla, ya sea 
directamente o mediante algún financiamiento. Se intentará, además, analizar cuáles son los 
factores que incentivan la compra entre otras características. Gran parte de los factores que 





los que finalmente deciden una compra son los factores objetivos, ya sea las formas de pago, 
comparación de precios y renombre de la empresa” (Nassir Sapag Chain, 2011) 
En relación con la oportunidad, la demanda puede ser satisfecha o insatisfecha. En 
relación con la necesidad, la demanda puede ser básica (necesaria para la vida) o secundaria 
(satisface solo gustos suntuarios). En cuanto al tiempo, la demanda puede ser constante, por 
ciclo o de acuerdo a la época. En cuanto a su destino, la demanda puede ser final (la necesaria 
para que un producto o servicio sea consumido) o intermedia (la que es utilizada en la 
elaboración de otros bienes o servicios). 
Según BBVA (2018) “Existen 195 mil hogares en Lima deseando poder acceder a un 
departamento de precio medio bajo. Son hogares con interés y acceso al crédito para la 
compra de un departamento (deudas, activos, ingreso formal/predecible/verificado) en el 









Figura 33. Interés de compra de un departamento según precio, 2017. Fuente: CAPECO 
Caracterización más probable de la oferta 
De los datos obtenidos en el estudio de mercado y en la encuesta realizada (Ver Anexo 
01), se procederá a hacer una lista de las características de mayor preferencia del consumidor, 





seguridad y vigilancia, calidad de acabados, constructora de confianza, distribución de 
ambientes, que cuente con áreas verdes, número de dormitorios, áreas comunes, entre otros”. 
 La ubicación: La mayor preferencia es por los distritos de Jesús María, Pueblo Libre, 
San Miguel, San Borja, La Molina, Magdalena, etc. 
 El precio: La mayor posibilidad de pago es entre 350 y 600 mil soles. 
 Seguridad y vigilancia: El 47% de los encuestados considera segura la zona de la 
Costanera en San Miguel. 
 Calidad de Acabados: Muros, pisos y muebles de cocina. 
 Constructora de confianza. 
 Distribución de ambientes 
 Que cuente con Áreas Verdes. 
 Número de Dormitorios: 77% de encuestados indicaron 3 dormitorios. 





CAPITULO III. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 
3.1 Primer Alcance del Producto 
El proyecto se encuentra en el distrito de San Miguel, en la Av. Costanera, su entorno 
se encuentra zonificado y con uso de calificación RDA (Residencial Densidad Alta). El 
común denominador en esta parte de San Miguel son los proyectos multifamiliares dirigidos 
al segmento "B" y en menor porcentaje "C".  
La zona cuenta con infraestructura conforme al estándar de Lima moderna, transporte 
y comunicaciones, jardines, parques y áreas verdes, espacios públicos, pistas y veredas en 
buen estado de uso y conservación. Además, San Miguel aspira a contar con uno de los 
malecones más modernos de Lima, gracias a la recuperación de espacios públicos y al 
desarrollo de grandes proyectos inmobiliarios. 
 
Figura 34. Ubicación del proyecto y principales accesos. Fuente: Elaboración Propia. 
En referencia a las vías de acceso, el proyecto tiene una rápida salida a la Costa Verde, 
Av. La Paz, Av. La Marina, Av. Universitaria y con mayor lejanía la Av. Brasil. 
El proyecto será un edificio multifamiliar de departamentos, ofreciendo acabados de 
buena calidad cumpliendo los estándares del segmento, con sótanos de estacionamientos y 





3.2 Parámetros urbanísticos – Número de Pisos 
En este acápite se buscará el número de pisos óptimo, para obtener el mayor beneficio 
o rentabilidad. 
 En el siguiente cuadro se presentan criterios importantes para restringir el número de 
pisos, área construida, número de estacionamientos, entre otros: 
Tabla 2.  
Parámetros Urbanísticos. Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Con estos parámetros se ha realizado un cálculo aproximado de la utilidad bruta que se 
obtendría en diferentes escenarios, variando el número de pisos y de sótanos necesarios 
(cantidad de estacionamientos). Para estos cálculos se considera lo siguiente: 
01 estacionamiento por cada 1.5 departamentos. 
15 pisos como máximo. 
Área promedio de departamento = 73 m2 según BBVA RESEARCH visto en el capítulo 
anterior (se usará únicamente para este cálculo aproximado). 
Precio de Venta de Departamento = $ 1,300 dólares/m2. 
Precio de Venta de Estacionamiento = $ 11,000 dólares/und. 
Precio de Venta de Depósito = $ 500 dólares/und. 





Se ha considerado costos indirectos: Servicio, estudios preliminares, proyecto de Ingeniería, 
demolición, costo de Ventas, costos de Marketing, costo de gerenciamiento, costos de 
Supervisión, gastos legales, etc.  
Cabe precisar que si bien se tiene un número de estacionamientos requeridos (según el 
número de departamentos), hay una cantidad de estacionamientos posibles de aprovechar 
(según la cantidad de sótanos).  
 
Tabla 3. 









De este cálculo, se evidencia que, al construir más pisos se requiere la construcción de 
más sótanos (que supone un costo extra), este costo es absorbido por el beneficio de la venta 
de más departamentos y estacionamientos. Por tanto, es conveniente utilizar el número 
máximo de pisos permitido por los parámetros. 






Figura 35. Evaluación de mayor beneficio. Fuente: Elaboración propia 
De lo presentado, se puede concluir que el número de niveles que brinda un mayor 
beneficio es de 15 pisos y 03 sótanos.  
Tabla 4. 




Del cuadro se puede apreciar que para los pisos del 1 al 6, donde solo corresponde un 
sótano para estacionamientos, el costo marginal, es decir el costo de un piso adicional, es en 
promedio de un millón de dólares. Sin embargo, cuando se tiene que ejecutar el piso 7 el costo 
marginal da un salto a un millón ochocientos de dólares, esto es debido a que se requiere un 
1 17 12 70 $750,590.31 $229,156.44 $5,757,576.00 $6,737,322.75     -
2 35 24 70 $1,545,333.00 $471,792.67 $5,757,576.00 $7,774,701.67 $1,037,378.91
3 53 34 70 $2,340,075.69 $714,428.90 $5,757,576.00 $8,812,080.58 $1,037,378.91
4 70 48 70 $3,090,666.00 $943,585.33 $5,757,576.00 $9,791,827.33 $979,746.75
5 88 60 70 $3,885,408.69 $1,186,221.56 $5,757,576.00 $10,829,206.25 $1,037,378.91
6 105 70 70 $4,635,999.00 $1,415,378.00 $5,757,576.00 $11,808,953.00 $979,746.75
7 123 82 117 $6,114,473.00 $1,790,152.00 $5,757,576.00 $13,662,201.00 $1,853,248.00
8 140 93 117 $6,745,978.00 $1,982,758.00 $5,757,576.00 $14,486,312.00 $824,111.00
9 158 105 117 $7,377,483.00 $2,180,400.00 $5,757,576.00 $15,315,459.00 $829,147.00
10 175 117 117 $8,008,988.00 $2,373,006.00 $5,757,576.00 $16,139,570.00 $824,111.00
11 193 129 175 $9,487,462.00 $2,763,302.00 $5,757,576.00 $18,008,340.00 $1,868,770.00
12 210 140 175 $10,118,967.00 $2,946,808.00 $5,757,576.00 $18,823,351.00 $815,011.00
13 228 152 175 $10,750,472.00 $3,144,450.00 $5,757,576.00 $19,652,498.00 $829,147.00
14 245 163 175 $11,381,977.00 $3,337,056.00 $5,757,576.00 $20,476,609.00 $824,111.00




























sótano adicional para cubrir la demanda de estacionamientos que exigen los parámetros 
urbanísticos (2 estacionamientos por cada 3 departamentos). 
 
Figura 36. Número de pisos vs Costo marginal. Fuente: Elaboración propia 
De lo presentado, se puede concluir como en los pisos 7 y 11 el costo marginal da un 
salto, debido al incremento en el costo de construcción por la necesidad de ejecutar un sótano 
adicional en cada caso, para cubrir la demanda de estacionamientos según los parámetros 
urbanísticos. 
 
3.3 Características Generales 
Se considera que la percepción del cliente al momento de evaluar y adquirir una 
unidad inmobiliaria, es más que un simple departamento como tal, sino que evaluará una 
suma de atributos. La correcta determinación de estos atributos producirá tanto el éxito como 
el fracaso del negocio. Por lo tanto, de la evaluación realizada hasta el momento y de la 
































Características iniciales del producto. Fuente: Elaboración propia 
Tipo de Atributo Descripción  
Precio de departamento -) Precio Total de departamento entre S/. 240 a S/. 350 
mil 
-) Precio promedio por m2: S/ 4,971.00 + IGV 
Cuota mensual adquirir por medio de crédito Promedio S/. 1750, el rango es de S/. 1300 a S/.2200 
Número de dormitorios. Entre 1, 2 a 3 dormitorios 
Ubicación San Miguel, av. La Costanera, vista al mar, estándar 
de Lima moderna, transporte y comunicaciones. 
Colegios y universidades cercanas. 
Accesibilidad Cercanía y fácil acceso a avenidas principales: av. La 
Marina, av. Universitaria, circuito de playas de la 
costa verde conectando hacia Magdalena, Barranco, 
Miraflores, chorrillos. 
Área promedio de departamentos De 01 dormitorio: 40.00 m2. 
De 02 y 03 dormitorios : 60.00 m2. 
Número de pisos / sótanos de estacionamiento. 15 / 03 
Áreas comunes deseadas - Piscina 
- Zona de parrilla 
- Juegos para niños 
- Gimnasio 
- Sala de reuniones 
- Juegos para adultos 









En referencia a los acabados en departamentos, que serían los atributos para el 
producto, la propuesta general será la siguiente: 
Tabla 6. 





Sala  - Comedor Cerámico de Color -  0.19x0.59 m  o similar
Dormitorios Cerámico de Color -  0.19x0.59 m  o similar
Cocina Cerámico de Color -  0.19x0.59 m  o similar
Baños Ceramico Importado
Balcón Cerámico de Color -  0.19x0.59 m  o similar
Terraza Ceramico de Color, formato de 0.60m x 0.60m o similar.
PUERTAS
Interiores Termolaminada ruteada, marco con jamba, color blanco
Prinicipal Termolaminada ruteada, marco con jamba, color blanco
MUEBLES
Cocina Mueble bajo en melamine con puertas batientes 
Closet Melamine 
MUROS 
Sala  - Comedor Empastado y Pintura
Dormitorios Empastado y Pintura
Cocina Empastado y Pintura
Empastado y Pintura
Cerámico, Color brillante 0.35x0.60 (pared ducha)
CONTRAZÓCALO
Sala  - Comedor Contrazócalo h=8cm. HDF laminado
Dormitorios Contrazócalo h=8cm. HDF laminado
Cocina - Lavandería Contrazócalo h=10cm. Cerámico
Baños Contrazócalo h=10cm. Cerámico
Balcón Contrazócalo h=10cm. Cerámico
Terraza Contrazócalo h=10cm. Cerámico
APARATOS SANITARIOS
Tablero de granito de 2''
Lavadero - satinado, acero inoxidable
Baños Lavatorio  con pedestal e inodoro,  tipo  ITALGRIF o  similar
Lavandería Lavarropa , color blanco 
Cocina
Baños





En referencia a los acabados en áreas comunes, que serían los atributos para el 
producto, la propuesta general será la siguiente: 
Tabla 7. 




















Puertas Contraplacada MDF 6mm, laminada y ruteada, con marco, color blanco
Cerrajeria Cerradura tipo perilla , marca Geo o similar.
Piso hall de ingreso Ceramico de Color, formato de 0.60m x 0.60m o similar.
Piso Terraza azotea Ceramico de Color, formato de 0.60m x 0.60m o similar.
Escaleras Cemento pulido.
Pared Solaquedas y pintadas.
Techo Solaquedas y pintadas.
Piso baños comunes Ceramico de Color, formato de 0.60m x 0.60m o similar.
Ascensores Ascensores , Otis, Tyssen, Shindler o smilar.
Aparatos Sanitarios Lavatorio  con pedestal e inodoro,  tipo  ITALGRIF o  similar
Griferia Mezcladora de 4" ITALGRIF o similar
Mezcladora de ducha 2 llaves ITALGRIF o similar
Gimnasio equipado
Sala de niños equipada
Jardin de niños con juegos
Sala de usos multiples sin equipamiento
Patio de adultos equipado
Zona de parrillas en azotea equipada
Piscina adultos en azotea
Piscina niños en azotea
Pista de trote en azotea
Zona de ejercicios al aire libre en azotea
Cada departamento cuenta con un contómetro para medición de consumo de 
agua
Equipamiento





CAPITULO IV. ELABORACIÓN DE INGENIERÍA 
4.1 Localización y división del proyecto 
El proyecto está ubicado en la Av. Costanera, Distrito de San Miguel, Provincia y 
departamento de Lima. La distribución de los departamentos construidos será en 02 torres: 













Figura 37. División del proyecto en 02 etapas. Fuente: Elaboración propia 
A fin de cumplir con la preventa y activar el financiamiento bancario, se optó por 
dividir el proyecto en 02 etapas. Cada etapa deberá tratarse como un proyecto independiente, 
es decir se deberá contar con licencia de construcción y solicitar línea de financiamiento para 
cada etapa. Esto a su vez, permitirá realizar el trámite de conformidad de obra de manea 
independiente. 
 








4.2 Actividades del proyecto Inmobiliario 
4.2.1 Diagrama de flujo 










Figura 38. Diagrama de flujo de actividades del desarrollo de un proyecto inmobiliario. Fuente: 
Elaboración propia 
 
4.2.2 Desglose de actividades de un proyecto inmobiliario 
- Compra de terreno:  
Una vez determinado que el proyecto es viable, se busca el terreno con las 
características que permitan desarrollar el proyecto analizado. Para el caso de estudio, ya se 
cuenta con el terreno para el proyecto y su respectivo certificado de parámetros. 
- Elaboración del anteproyecto:  
 Para esta actividad inicial, los arquitectos y diseñadores plasman el proyecto en planos 
de manera preliminar. Se presentan planos de planta, elevaciones (vista de fachadas internas y 
externas), cortes y perspectivas. 





Una vez aprobado el anteproyecto por la Municipalidad, se inicia el desarrollo con las 
especialidades completas: Arquitectura, Estructuras, Instalaciones eléctricas, Instalaciones 
sanitarias, Instalaciones mecánicas e instalaciones de gas. 
 Dicho expediente se presentará al Municipio para el trámite de licencia de obra. 
Licitación de la construcción:  
La construcción se llevará a cabo por una empresa constructora con experiencia en el 
sector. A través de un proceso de licitación donde se invitarán a 4 o 5 postores. Una vez 
definido el ganador, se firmará el respectivo contrato de obra, adjuntando un presupuesto 
detallado, cronograma de obra y como parte de los anexos se entregará todo el expediente 
técnico (planos, memorias, especificaciones, etc.) 
Construcción 
Una vez realizada la entrega de terreno, realizada la firma de contrato y el pago del 
adelanto a la constructora, se dará el inicio de la obra. En esta etapa el contratista tiene la 
obligación de ejecutar la obra con el alcance entregado en el expediente técnico, dentro del 
costo y plazo indicado. Además, se contrata una Supervisión (Inspección Técnica de Obra – 
ITO).  
Recepción del proyecto y entregas 
El área de proyecto informará al área comercial de la culminación de la etapa de 
construcción, a fin de que esta última realice la programación de entrega de departamentos 
con los clientes finales, pactando fecha y hora. Dicha entrega se validará con la firma del acta 
de entrega por parte del cliente. En caso el cliente tenga observaciones, se anotarán en el acta 
para su levantamiento. 
Saneamiento físico legal 
En esta etapa se presenta el expediente para trámite de conformidad de obra, 





4.2.3 Desglose de actividades de Construcción 
En este subcapítulo se describen las etapas de construcción que involucra el proyecto 
que se ejecutará en 02 etapas (Torre A y B). 
A continuación, se muestran las etapas de construcción de manera indistinta. 
Movimiento de tierra y muros anclados: Los trabajos de movimiento de tierra se 
realizarán con maquinaria pesada: 01 excavadora y 01 cargador frontal. La eliminación del 
material será mediante volquetes a través de una rampa de acceso. 
Se construirán muros anclados por cada anillo de nivel a medida que la excavación 
avance. Los principales proveedores serían Pilotes Terratest y Flesan, con gran experiencia en 
el mercado. 
Cimentación: El tipo de suelo de esta zona está compuesto por Arcilla Limosa y 
películas de arena, razón por la cual el ingeniero estructural recomienda que la cimentación 
esté compuesta por una platea de cimentación de 0.90 m de altura y zapatas aisladas. 
El terreno tiene una capacidad admisible de hasta 2.86 kg/cm2 de acuerdo con lo 
indicado en el estudio de mecánica de suelos. 
Estructuras: El sistema estructural del edificio será del tipo dual pues estará 
compuesto por pórticos (columnas y vigas) y muros de concreto u hormigón armado. Los 
muros de concreto armado proporcionarán rigidez lateral y resistencia ante los efectos 
producidos por cargas latearles de un sismo. Los techos de la edificación serán losas 
aligeradas de 20 cm de espesor. 
Arquitectura: Los muros no estructurales serán construidos con bloquetas de 
concreto y el acabado de los departamentos se ejecutará en base al cuadro de acabados. 
Instalaciones eléctricas: La alimentación eléctrica estará a cargo de la empresa 
concesionaria ENEL la cual suministrará energía a través de un sistema trifásico 220V y 





independientes empotrados para puntos de alumbrado y tomacorriente, salidas de fuerza para 
la campana extractora, lavadora y calentadores eléctricos de agua. 
Adicionalmente se proyectarán instalaciones para los sistemas de teléfono, cable tv, 
intercomunicadores y sistema de alarmas contra incendio. 
Instalaciones Sanitarias: El abastecimiento de agua potable será desde la red pública 
que alimentará al sistema indirecto conformado por dos cisternas de almacenamiento de agua 
para consumo doméstico de aprox. 150 m3. El equipamiento del cuarto de bombas será 
electrobombas de presión constante. El desagüe estará diseñado para descargas por gravedad 
y bombeo hacia un colector y una caja principal. 
El proyecto contemplará un sistema contra incendio conformado por una cisterna de 
95 m3, 1 electrobomba centrífuga y 01 bomba jockey, gabinetes contra incendio de acero 
laminado con mangueras de fibra sintética. 
Instalaciones Electromecánicas: El proyecto contará con ascensores. Tres ascensores 
por cada torre. Además, el edificio será implementado con un sistema de tratamiento de 
humos y de monóxido en los sótanos, sistema de extracción en SSHH y sistema de ventilación 
en vestíbulos de escalera de cada piso. 
Instalaciones de Gas: El proyecto comprenderá la ejecución de tendido de redes para 
suministro de gas natural a todos los departamentos y los centros de medición estarán 
ubicados en cada nivel. 
El desarrollo de la construcción de cada torre deberá tomar un promedio de 16 meses 
cada una. Además, se proyecta iniciar la torre B un año después bajo la premisa de haber 







4.3 Características Físicas y de infraestructura 
Departamentos: 
Cada departamento contará con sala – comedor, dormitorio principal con baño 
incluido, 1 o 2 dormitorios secundarios, baño secundario, cocina, lavandería y balcón. A 









Figura 39. Distribución de áreas de departamentos. Fuente: Elaboración propia 
Áreas Comunes: 
 El edificio contará con áreas comunes de acceso a todos los propietarios. En el piso 1 
se ubicará la Sala juego de usos múltiples, el gimnasio, patios de adultos y patio de niños. En 
la azotea estará la zona de parrillas, piscina y zona lounge. 
En los 03 sótanos habrá estacionamientos, depósitos y cuartos de basura. Además, en 
el último sótano se proyecta contar con el equipo de bombeo y cisternas que abastecerá ambas 
torres. 
Cada torre contará con un hall de ingreso, la recepción y con el personal 
administrativo correspondiente. 
Equipamiento: 
El proyecto requiere del siguiente equipamiento: ascensores, sistema de extracción de 





sistema de bombeo a presión constante, sistema de ACI y detección (bombas, rociadores, 
sensores), equipo de bombeo para piscinas y equipo de grupo electrógeno. 
 
4.4 Requerimientos técnicos del proyecto 
Platea de cimentación con Geomalla: Se construirá una platea de cimentación sobre 
un relleno controlado de 1.20 m conformado por afirmado que será compactado por capas. 
Entre las capas se colocará una Geomalla sintética según lo recomendado en el estudio de 
mecánica de suelos. 
 
Figura 40 Detalle de Cimentación con Geomalla. Fuente: Elaboración propia 
Construcción con pre-losas: Las losas tendrán un espesor de entre 0.17m y 0.20 m y 
se ha definido con el constructor que se empleará el sistema de pre-losas, lo cual ha sido 
aceptado pensando en que se agilizará el proceso constructivo y así eliminar la partida de 

































CAPÍTULO V. COSTOS Y PRESUPUESTOS 
5.1  Costo indirecto 
Estos costos corresponden a todos aquellos no incluidos en los costos directos y están 
representados en muchas ocasiones como un porcentaje del costo directo de la obra. Dichos 
costos se desglosarán en:   
• Administración de oficinas centrales,   
• Administración de la obra,   
• Pólizas, seguros y cartas fianzas.  
La estimación de costos indirectos mostrados en el siguiente cuadro, fue con ratios de 
la base de datos de la empresa consultora: JL VITTERI INGENIEROS SAC.  
Tabla 8. 







Tabla 9.  
Estimación de Costos indirectos del proyecto. Fuente: Elaboración propia 




TERRENO/ALCABALA Y OTROS S/20,010,481.84 24.48% 20% 50% 
PROYECTO/PREOPERATIVOS S/2,619,402.00 3.33% 1% 5% 
OPERATIVOS/POST CONST./TITULACIÓN S/6,197,536.91 7.12% 3% 8% 
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/5,666,216.18 6.56% 3% 8% 
GASTOS DE VENTAS S/5,143,733.20 6.21% 3% 7% 
 
 
5.2  Costo directo 
El costo directo corresponde a los considerados para la ejecución de la obra tales 
como, materiales, equipos, mano de obra, herramientas y todos los demás elementos 
necesarios para desarrollar un proceso constructivo.  
Tabla 10. 
Clasificación de los ítems tomados en cuenta para la estructura de costos directos. (Cada 
partida estimada en base a Ratio x M2 de construcción). Fuente: Elaboración propia 
 
5.3  Presupuesto general del proyecto 
Es la suma de los costos directos e indirectos del desarrollo del proyecto, vistos en los 
subcapítulos 5.1 y 5.2. Contempla los costos de terreno, costo de construcción con todas sus 
especialidades (estructuras, arquitectura, instalaciones sanitarias e instalaciones eléctricas), 
COSTO DIRECTO DE 
CONSTRUCCIÓN 
S/. % S/. /m2 Valores Referenciales 
Mínimo Máximo 
ESTRUCTURA 14,044,956.97 33% 471.35 385.35 495.46 
ARQUITECTURA 11,875,832.77 28% 398.55 330.30 418.38 
INST. SANITARIAS 1,994,046.15 5% 66.92 66.06 137.63 
INST. 
ELÉCTRICAS/GAS  
4,892,444.81 11% 164.19 99.09 181.67 
GG/UTILIDAD 5,114,626.92 12% 171.65 55.05 176.16 
OTROS IMPREVISTOS - 0% Total, valor S/. /m2 
SUBTOTAL 37,921,907.63 88% 1,272.66 
IGV 5,110,432.12 12% Área Construida 





costo de conexiones a las redes de servicios básicos, costos de la elaboración del proyecto, 
costos pre operativos, costos pos construcción, costo de oficina. 
Tabla 11. 

















TERRENO S/18,850,000.00 S/0.00 S/18,850,000.00
ALCABALA S/543,379.82 S/0.00 S/543,379.82
COSTOS REGISTRALES S/0.00 S/0.00 S/0.00
COSTOS NOTARIALES S/0.00 S/0.00 S/0.00
ESTUDIO DE SUELOS S/70,000.00 S/12,600.00 S/82,600.00
OTROS S/452,967.81 S/81,534.21 S/534,502.02
DEMOLICIÓN S/46,399.80 S/8,351.96 S/54,751.76
ESTRUCTURAS S/14,044,956.97 S/2,528,092.25 S/16,573,049.22
ARQUITECTURA S/11,875,832.77 S/2,137,649.90 S/14,013,482.67
INST. ELÉCTRICAS Y GAS S/4,892,444.81 S/880,640.07 S/5,773,084.88
INST. SANITARIAS S/1,994,046.15 S/358,928.31 S/2,352,974.46
OTROS S/500,000.00 S/90,000.00 S/590,000.00
GASTOS GENERALES CONSTRUCCIÓN S/3,268,717.94 S/588,369.23 S/3,857,087.17
UTILIDAD CONSTRUCTOR S/1,845,908.98 S/332,263.62 S/2,178,172.60
AGUA Y DESAGÜE S/267,875.63 S/48,217.61 S/316,093.24
ELECTRICIDAD S/178,583.75 S/32,145.08 S/210,728.83
OTROS S/89,291.88 S/16,072.54 S/105,364.42
PROYECTO DE ARQUITECTURA S/955,273.65 S/171,949.26 S/1,127,222.91
PROYECTO DE ESTRUCTURAS S/221,812.77 S/39,926.30 S/261,739.07
PROYECTO DE INSTALACIONES ELÉCTRICAS S/106,470.13 S/19,164.62 S/125,634.75
PROYECTO DE INSTALACIONES SANITARIAS S/115,342.64 S/20,761.68 S/136,104.32
OTROS PAGOS (ASESORÍA E IMPREVISTOS) S/100,000.00 S/18,000.00 S/118,000.00
CERTIFICADO DE PARÁMETROS URBANÍSTICOS S/0.00 S/0.00 S/0.00
REVISIÓN ANTEPROYECTO Y PROYECTO S/0.00 S/0.00 S/0.00
TRÁMITE Y LICENCIA DE DEMOLICIÓN S/0.00 S/0.00 S/0.00
TRÁMITE Y LICENCIA DE CONSTRUCCIÓN S/135,181.75 S/24,332.72 S/159,514.47
CONTROL DE OBRA DE LA MUNICIPALIDAD S/0.00 S/0.00 S/0.00
OTROS IMPREVISTOS S/50,000.00 S/9,000.00 S/59,000.00
CERTIFICADO DE FINALIZACIÓN DE OBRA S/33,158.68 S/5,968.56 S/39,127.24
CERTIFICADO DE NUMERACIÓN S/30,347.58 S/5,462.56 S/35,810.14
COSTOS LEGALES S/333,366.28 S/60,005.93 S/393,372.21
SERVICIOS DE PARQUE SERPAR S/468,156.00 S/84,268.08 S/552,424.08
DECLARACIÓN DE FÁBRICA S/33,158.68 S/5,968.56 S/39,127.24
INDEPENDIZACIÓN Y REGLAMENTO INTERNO S/86,731.29 S/15,611.63 S/102,342.92
GASTOS REGISTRALES/NOTARIALES S/183,512.52 S/33,032.25 S/216,544.77
IMPUESTO PREDIAL S/228,435.53 S/41,118.40 S/269,553.93
OTROS IMPREVISTOS S/375,464.43 S/67,583.60 S/443,048.03
GERENCIA INMOBILIARIA S/3,301,732.12 S/594,311.78 S/3,896,043.90
ADMINISTRATIVOS S/1,400,146.00 S/252,026.28 S/1,652,172.28
PUBLICIDAD S/2,617,450.01 S/471,141.00 S/3,088,591.01
COMISIÓN POR VENTAS S/1,741,645.92 S/313,496.27 S/2,055,142.19
OTROS (IMPREVISTOS) S/100,000.00 S/18,000.00 S/118,000.00
SEGURO DE OBRA (CAR + SCTR) S/228,435.53 S/41,118.40 S/269,553.93
SUPERVISIÓN DE OBRA S/340,383.40 S/61,269.01 S/401,652.41






















CAPÍTULO VI. ANÁLISIS ESTRATÉGICO 
En este capítulo se analizará las tendencias externas que puedan afectar al proyecto a 
desarrollar. 
6.1 Ambiente externo 
Se realizará el análisis desde la perspectiva Económica y Política, se buscará 
identificar todos los factores claves que impactan el proyecto.  
Matriz de Evaluación de Factores Externos EFE. 
Tabla 12. 








Del último reporte de Consensus Forecast Latin Focus, elaborado por Focus 
Economics, proyectan un crecimiento para la economía peruana de 3.6% a 3.8% para este año 
2018. La proyección de 3.8% la repitieron para el 2019.  
En general, toda la información que se revisa, pronostica la aceleración en el PBI del 
Perú, esto evidentemente genera una estabilidad como país. El Banco de Crédito del Perú 
(BCP) informó que se ha elevado la probabilidad que el PBI se incremente de 3.8% a 4.0% 
para el presente año y de 3.5% a 3.7% para el 2019. Según el Área de Estudios Económicos 
del BCP (Gestión, 2018) 
FAVORABLE DESFAVORABLE 
Congreso da facultades para legislar Inseguridad ciudadana y victimización 
Expectativas de crecimiento económico Corrupción e impunidad en el Estado 
Repunte de la inversión minera Subida Impuesto Selectivo al Consumo 
Cambio en normativa de reconstrucción Incremento de la protesta social 
Adjudicación para inversión minera Retrasos en reconstrucción en el Norte 





6.1.2 Político  
Es interesante ver que a pesar de la aguda crisis política que comenzó en el 2017 y 
tuvo uno de sus puntos álgidos en el 2018 cuando se confirmó la renuncia del presidente de la 
república por casos de Corrupción, la economía peruana prevé crecer más que en el 2017. 
En contraste, no se prevén avances significativos de la inversión en infraestructura en 
el 2018, debido a la elevada incertidumbre política y los riesgos producto de los casos de 
corrupción en la ejecución de las obras más importantes del país. En referencia a las obras 
públicas, los Juegos Panamericanos Lima 2019, serían el impulso en el avance del sector 
construcción.  
 
6.2 Ambiente Interno 
6.2.1 Desarrollo Inmobiliario 
Según los informes realizados por el IEC CPECO existe un incremento en unidades 
inmobiliarias en el 2017 respecto al año anterior, y se espera que siga creciendo en los 
siguientes años. Además, el informe indica que los proyectos sociales son los de mayor venta 
(Mi vivienda). El 29% de promotores inmobiliarios informó un crecimiento mayor al 5% en 













6.2.2 Materiales y servicios de construcción 
Más de la mitad de proveedores de materiales, indican que el precio de sus respectivos 
productos ha subido en el último medio año. Por otro lado, el 36% de los proveedores indica 










Figura 44. Situación real sobre la variación de precios de materiales de construcción. (EN 
SOLES) en los últimos seis meses (JULIO - DICIEMBRE 2017), por rangos (%). Fuente: 
CAPECO 
En conclusión, existe una incertidumbre en la generación de obras debido a los casos 
de corrupción evidenciados en el país y esto afecta en la previsión que toman los proveedores 
respecto a sus materiales. A pesar de esto, el sector inmobiliario continuará con su repunte, en 
especial de viviendas sociales.  
Las tendencias en los tres segmentos de la actividad constructora son distintas. El 
sector inmobiliario prevé un alza del 6% que se sostiene con mejores colocaciones en ventas 







6.3 Planeamiento Estratégico 
6.3.1 Visión 
Poder llegar al primer puesto en confiabilidad como empresa inmobiliaria en el 
mercado peruano, ofreciendo soluciones optimas de vivienda según las normativas 
vigentes.  
6.3.2 Misión 
Ofrecer unidades inmobiliarias de calidad elevada, y que ayuden a mejorar la calidad 
de vida de las familias, impactando en el desarrollo de las ciudades y país. Asimismo, poder 
ser una empresa sostenible y adaptable en el tiempo y a las modificaciones del mercado y 
fomentar el desarrollo de los colaboradores. 
6.3.3 Objetivos estratégicos 
Ser una de las primeras opciones en el mercado para los posibles clientes. Establecer 
los más altos estándares de satisfacción a clientes del sector inmobiliario, mediante servicios 
innovadores.  
6.3.4 Análisis FODA 
A continuación, se presenta la matriz FODA elaborada con el fin de plantear las 














6.3.5 Balance Score Card 
Esta herramienta brinda una visión integral de la empresa en el campo financiero, 












Figura 46 Matriz BSC del Proyecto. Fuente: Elaboración propia. 
 
6.3.6 Estrategia 
Esta planeación permite prever los esfuerzos en lugar de ser reactivos, es decir, da una 






Tabla 13.  













6.4 Plan de marketing 
6.4.1 Descripción de producto 
El producto corresponde a departamentos que componen el proyecto residencial 
ubicado en el distrito de San Miguel, Av. Costanera. Este proyecto ofrece sala de reuniones, 
gimnasio, piscina, patio de juegos y otras áreas sociales para que los futuros usuarios 
disfruten. 
El proyecto ofrece 2 tipos de productos marcados: departamentos de 02 habitaciones y 
03 habitaciones, indicado líneas arriba (capítulo de definición del producto). Es decir, cuenta 
con una serie de atributos, que se ven reflejados en el cuadro de acabados. 
a) Departamentos de 2 habitaciones:  
- Área Techada:  68.00 m² 





- 01 dormitorio principal (con baño y closet incorporado), 01 dormitorios secundario 
(con closet), sala-comedor, 01 baño de visita, cocina y lavandería. 
- Estacionamiento y depósito (opcional) 
b) Departamentos de 3 habitaciones: 
- Área Techada:  75.00 m² 
- Área Terraza: 40.00 m² 
- 01 dormitorio principal (con baño y closet incorporado), 02 dormitorios secundarios 
(closet incorporado), sala-comedor, 01 baño de visita, cocina y lavandería. 
- Estacionamiento y depósito (opcional). 
6.4.2 Objetivo del marketing 
Objetivo General: 
Mantener el aumento progresivo de las ventas desde la etapa de preventa, durante la 
construcción y post construcción. 
Objetivos Específicos: 
-  Concretar una preventa mínima del 30% del valor del proyecto para poder acceder a la 
línea de financiamiento por parte de una entidad bancaria. 
-  Tener una velocidad de venta mínima de Velocidad 3.5 dep/mes ó 7 /cada 2 meses. 
-  No contar con inventario mayor al 30% culminada la construcción del proyecto. 
-  Mejorar el reconocimiento de la empresa inmobiliaria en el mercado 
6.4.3 Canales de promoción y publicidad 
Muchas veces la decisión de comprar un departamento viene estimulada de una buena 
publicidad. Por ello se muestra una lista de estrategias a implementar:  
a) Fuerza de Venta Inmobiliaria. Se contará con un Gerente Comercial quien tiene a su 
cargo al Jefe de Marketing (con un equipo de trabajo) y al Jefe de Ventas (con un 





tanto para el desarrollo del proyecto, como a responder consultas sobre los acabados. 
También se encontrarán folletería, muestras de acabados, etc. 
b) Sala de ventas. Es imprescindible contar con una sala o caseta de ventas ubicada en el 
terreno del proyecto y poder acceder a un departamento piloto. Este será tipo show 
room, donde se muestran los acabados principalmente de muebles de cocina, acabado 
de pisos, papel mural, porcelanatos, etc. 
c) Ferias inmobiliarias. Se alquilará stand en las ferias inmobiliarias programadas. Se 
estima participar por lo menos 02 veces al año. 
d) Promotor de Venta banco. Se ha proyectado implementar la presencia de un 
ejecutivo exclusivo para el proyecto, cuya función principal será pre calificar al cliente 
de acuerdo a las pautas y políticas establecidas por la institución financiera, este 
también brindará asesoría personalizada a los clientes interesados, respecto a las 
formas de financiamiento. 
e) Paneles. Anuncios publicitarios de gran tamaño ubicados en la avenida Costanera y 
La Paz. 
f) Brochure. Se proveerá información a través de los brochures diseñados, con el 3D del 
proyecto, detalle del diseño interior de los departamentos, cuadro de acabados, etc. 
g) Publicidad online. Se impulsará el proyecto vía Facebook y promoción a través de 
portales inmobiliarios como “Urbania” y “A dónde vivir”. 
h) Merchandising. Regalos de globos, lapiceros, caramelos, bolsos, etc. 
i) Ventas dirigidas o colocadas a mercados específicos en el extranjero. Por ejemplo, 
vender el 50% del proyecto, en ventas colocadas a peruanos o latinos que viven en 
EEUU y envían remesas a Perú y quieren invertir. Para ello, es necesario contratar a 





mejorar el ritmo de ventas proyectado, de esta manera se reduciría el monto a financiar 
y los intereses asociados. 
j) Otros. Publicaciones en diarios y revistas, anuncios en radio y televisión. 
6.4.4 Presupuesto de marketing  
En el presupuesto de marketing se incluyen todos los costos en los que se incurrirá 
para cumplir con el plan de marketing y todas las actividades previstas: 
Tabla 14. 












CAPÍTULO VII. ESTUDIO DE INVERSIONES, ECONÓMICO Y FINANCIERO 
7.1 Ingresos 
Resumiendo lo revisado en los capítulos anteriores, se cuenta con la siguiente 
distribución de ingresos de ventas por departamentos (cantidad=263; Precio=1,381 $/m2; área 
promedio=73m2), estacionamientos (cantidad =175; Precio= S/ 36,300) y depósitos 
(cantidad=79; precio=S/ 1, 650.00), con lo cual se obtiene un ingreso total por ventas de S/ 
94´001,003.39 soles (noventa y cuatro millones mil tres) más IGV. 
Tabla 15. 




Para el flujo de ingresos por ventas, se ha considerado una velocidad de ventas 
promedio según el promedio de los 4 proyectos más cercanos (Ver capítulo de Estudio de 
Mercado) o velocidad de ventas más probable de 3.5 unidades inmobiliarias mensuales o 7 
unidades inmobiliarias cada dos meses.  
Además, se ha considerado que se lanzará el proyecto en 2 etapas con 132 y 131 
departamentos cada una. Esta división se realiza para alcanzar la venta mínima de 
departamentos que solicitan los bancos para iniciar con el financiamiento, aproximadamente 
30% unidades inmobiliarias por proyecto. 
Asimismo, el desembolso de cada venta inmobiliaria se realiza de la siguiente manera:  
10%, el adelanto, se desembolsa en el mes de cerrada la compra, debido a que ingresa a una 
cuenta de libre disposición para el inmobiliario. 90% restante se desembolsa como mínimo al 
siguiente mes de cerrada la compra de la unidad. 
 
INGRESOS TOTALES CANTIDAD C U PARCIAL
DEPARTAMENTOS 263                                     332,769                  87,518,153.39S/                 
ESTACIONAMIENTOS 175                                     36,300                    6,352,500.00S/                   
DEPÓSITOS 79                                       1,650                      130,350.00S/                      











Flujo de Ingresos del mes 1 al mes 5: 
Tabla 17. 















18                            19                           20                           21                           22                           23                           24                           
VENTAS ETAPA I 3.50                                3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               
63.00                              66.50                             70.00                             73.50                             77.00                             80.50                             84.00                             
VENTAS ETAPA II 3.50                                3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               3.50                               
3.50                                7.00                               10.50                             14.00                             17.50                             21.00                             24.50                             
7.00                                7.00                               7.00                               7.00                               7.00                               7.00                               7.00                               
VENTAS ACUMULADAS 66.50                              73.50                             80.50                             87.50                             94.50                             101.50                          108.50                          
INGRESOS
CONCEPTO 18                                    19                                  20                                  21                                  22                                  23                                  24                                  
DEPARTAMENTOS
INGRESO CUOTA INICIAL 250,193                         250,193                        250,193                        250,193                        250,193                        250,193                        250,193                        
INGRESO CRÉDITO HIPOTECARIO 1,125,868                      2,251,735                     2,251,735                     2,251,735                     2,251,735                     2,251,735                     2,251,735                     
FLUJO DE INGRESOS 1,376,060                      2,501,928                    2,501,928                    2,501,928                    2,501,928                    2,501,928                    2,501,928                    
 Cantidad 
 Precio Unitario 
Dolares/m2 
 Precio por Unidad 
 Velocidad de 
Venta 
 Meses para 
Venta Total 
 Departamentos de una 
(01) Etapa 
132                          $1,381 332,768.64S/.           3.50                     38                          
Estacionamientos 88                            - 36,300.00S/.              2.33                     38                          
Depósitos 40                            - 1,650.00S/.                1.05                     38                          
FLUJO DE VENTAS
0                                    1                              2                                              3                                   4                           5                            
VENTAS ETAPA I 3.50                                3.50                                                  3.50                                     3.50                            3.50                             
3.50                                7.00                                                  10.50                                   14.00                         17.50                           
VENTAS ETAPA II
3.50                                3.50                                                  3.50                                     3.50                            3.50                             
VENTAS ACUMULADAS 3.50                                7.00                                                  10.50                                   14.00                         17.50                           
INGRESOS
CONCEPTO 0                                             1                                     2                                                        3                                           4                                 5                                   
DEPARTAMENTOS
INGRESO CUOTA INICIAL 125,096                         125,096                                           125,096                              125,096                     125,096                      
INGRESO CRÉDITO HIPOTECARIO 1,125,868                                        1,125,868                           1,125,868                 1,125,868                   







Flujo de Ingresos a hasta el mes 55: Cuando se culminan las ventas de todas las etapas. 












Del cálculo realizado en el capítulo 5 del presente trabajo, se obtienen los egresos de 
S/. 72´106,611.00 soles más IGV (este cálculo considera todas las etapas del proyecto, desde 
el inicio de los estudios hasta la venta final de los departamentos). 
Tabla 20. 










CONSTRUCCIÓN + DEMOLICIÓN 38,468,307                       
TERRENO + ALCABALA + OTROS 19,916,348                       
CONEXIONES
535,751                             
PROYECTO / INGENIERÍA 1,498,899                         
PREOPERATIVOS 185,182                             
POST CONSTRUCCIÓN 1,772,331                         
OFICINA PRINCIPAL
9,160,974                         
SEGUROS Y SUPERVISIÓN 568,819                             
FLUJO DE EGRESOS 72,106,611                       
FLUJO DE VENTAS
50                         51                         52                         53                         54                         55                         
VENTAS ETAPA I
133.00                       133.00                       133.00                       133.00                       133.00                       133.00                       
VENTAS ETAPA II 3.50                            3.50                            3.50                            3.50                            4.00                            -                              
115.50                       119.00                       122.50                       126.00                       130.00                       130.00                       
3.50                            3.50                            3.50                            3.50                            4.00                            -                              
VENTAS ACUMULADAS 248.50                       252.00                       255.50                       259.00                       263.00                       263.00                       
INGRESOS
CONCEPTO 50                               51                               52                               53                               54                               55                               
DEPARTAMENTOS
INGRESO CUOTA INICIAL 125,096                     125,096                     125,096                     125,096                     142,967                     -                              
INGRESO CRÉDITO HIPOTECARIO 1,125,868                 1,125,868                 1,125,868                 1,125,868                 1,125,868                 1,286,706                 






Finalmente, el flujo de egresos son los siguientes: 
Tabla 21. 

















Flujo de Egresos a hasta el mes 53: Cuando se culminan los egresos de todas las etapas. 







TOTAL 0                                       1                              2                               3                            4                           5                            
CONSTRUCCIÓN + DEMOLICIÓN 38,468,307                       
TERRENO + ALCABALA + OTROS 19,916,348                       19,916,348                             
CONEXIONES 535,751                             
PROYECTO / INGENIERÍA 1,498,899                         749,450                                   74,945                           74,945                            74,945                        74,945                       74,945                        
PREOPERATIVOS 185,182                             15,431.81                     15,431.81                      15,431.81                   15,431.81                 15,431.81                   
POST CONSTRUCCIÓN 1,772,331                         
OFICINA PRINCIPAL 9,160,974                         169,648                                   169,648                         169,648                          169,648                      169,648                     169,648                      
SEGUROS Y SUPERVISIÓN 568,819                             
FLUJO DE EGRESOS 72,106,611                       20,835,445                    260,024                  260,024                  260,024               260,024              260,024               
EGRESOS
TOTAL 13                             14                             15                             16                             17                             
CONSTRUCCIÓN + DEMOLICIÓN 38,468,307                       1,602,846.14                 1,602,846.14                 1,602,846.14                 1,602,846.14                 1,602,846.14                 
TERRENO + ALCABALA + OTROS 19,916,348                       
CONEXIONES 535,751                             
PROYECTO / INGENIERÍA 1,498,899                         
PREOPERATIVOS 185,182                             
POST CONSTRUCCIÓN 1,772,331                         
OFICINA PRINCIPAL 9,160,974                         169,648                          169,648                          169,648                          169,648                          169,648                          
SEGUROS Y SUPERVISIÓN 568,819                             23,701                            23,701                            23,701                            23,701                            23,701                            
FLUJO DE EGRESOS 72,106,611                       1,796,195               1,796,195               1,796,195               1,796,195               1,796,195               
EGRESOS
TOTAL 47                           48                           49                         50                         51                         52                         53                         
CONSTRUCCIÓN + DEMOLICIÓN 38,468,307                       
TERRENO + ALCABALA + OTROS 19,916,348                       
CONEXIONES 535,751                             
PROYECTO / INGENIERÍA 1,498,899                         
PREOPERATIVOS 185,182                             
POST CONSTRUCCIÓN 1,772,331                         
OFICINA PRINCIPAL 9,160,974                         169,648                        169,648                        169,648                     169,648                     169,648                     169,648                     169,648                     
SEGUROS Y SUPERVISIÓN 568,819                             





7.3 Flujo de Caja 
Para el flujo de caja se han incluido dos conceptos: 1) Participación laboral según ley 
del 5% aplicada a la base imponible o utilidad tributaria. 2) Impuesto a la Renta 29.5% 
aplicado a la base tributaria (Base imponible menos participación laboral). 
 
En el primer año de proyecto no se registran utilidades, por lo que la participación 
laboral e impuesto a la renta es cero. Sin embargo, la ley peruana indica que se debe realizar 
de manera mensual, pagos a cuenta del impuesto a la renta, el cual será descontado en el 
impuesto a la renta del año en que el proyecto cuente con utilidad (en el segundo año en este 
caso). 
Tabla 24. 













Flujo de caja a partir del mes 13: Inicio de la etapa de construcción, se caracteriza por 
egresos altos, de manera que el flujo de caja es negativo.  
 
FLUJO DE CAJA MARGINAL PROYECTADO 0                                           1                               2                            3                            4                          5                          
INGRESOS MARGINALES -                                                 125,096                          1,250,964                   1,250,964                   1,250,964                 1,250,964                 
 EGRESOS (VARIABLES + FIJOS+VENTAS+OTROS) 20,835,445                                  260,024                          260,024                      260,024                      260,024                    260,024                    
PARTICIPACIÓN LABORAL MARGINAL
LIQUIDACIÓN IMPUESTO A LA RENTA MARGINAL
PAGOS A CUENTA DEL IMP RENTA 1,876                               18,764                        18,764                        18,764                      18,764                      







1° AÑO -9,920,149    -496,007     -2,780,122 
2° AÑO 820,236         41,012         229,871       
3° AÑO 8,200,923     410,046       2,298,309   
4° AÑO 14,831,259   741,563       4,156,460   












Flujo de Caja a hasta el mes 56: Cuando se liquida el pago de impuesto a la renta y 
participación laboral del último año del proyecto. 
Tabla 27. 






Para realizar la evaluación Financiera debemos ingresar el concepto de costo de 
oportunidad (COK). El método más utilizado o de mayor reconocimiento es el método de 
modelo de valoración de activos (CAPM). Se desarrolla a continuación: 
Cálculo de 𝑲𝒆 : 
𝐾𝑒 = 𝑅𝑓 + (𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) 𝑥 𝛽𝜄 + (𝑆𝑝𝑟𝑒𝑎𝑑 + 𝐸𝑀𝐵𝐼𝐺) + 𝑇𝐶 + 𝑜𝑡𝑟𝑜𝑠 𝑟𝑖𝑒𝑠𝑔𝑜𝑠 
Donde: 
 𝑅𝑓   :  Tasa de retorno del activo libre de riesgo 
 𝑅𝑚  : Retorno esperado sobre el portafolio de mercado formado por todos los 
activos riesgosos (Risk Premium) 
 𝛽𝜄 : Beta de los recursos propios de la empresa apalancado 
 𝑇𝐶 : Riesgo de Tipo de Cambio 
 
FLUJO DE CAJA MARGINAL PROYECTADO 13                     14                     15                     16                     17                     
INGRESOS MARGINALES 1,250,964             1,250,964             1,250,964             1,250,964             1,250,964             
 EGRESOS (VARIABLES + FIJOS+VENTAS+OTROS) 1,796,195             1,796,195             1,796,195             1,796,195             1,796,195             
PARTICIPACIÓN LABORAL MARGINAL -                          
LIQUIDACIÓN IMPUESTO A LA RENTA MARGINAL
PAGOS A CUENTA DEL IMP RENTA 18,764                   18,764                   18,764                   18,764                   18,764                   
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO MARGINAL -563,995               -563,995               -563,995               -563,995               -563,995               
FLUJO DE CAJA MARGINAL PROYECTADO 51                      52                     53                     54                        55                      56                        
INGRESOS MARGINALES 1,250,964               1,250,964             1,250,964             1,268,835                 1,286,706              -                             
 EGRESOS (VARIABLES + FIJOS+VENTAS+OTROS) 169,648                  169,648                169,648                -                             -                           -                             
PARTICIPACIÓN LABORAL MARGINAL 741,563                  398,106                    
LIQUIDACIÓN IMPUESTO A LA RENTA MARGINAL 3,876,870               2,118,530                 
PAGOS A CUENTA DEL IMP RENTA 18,764                    18,764                  18,764                  19,033                       





Cálculo de Rf, se obtiene de los Bonos Soberanos Peruanos con vencimiento al 2028, 
en la página del Ministerio de Economía y Finanzas, Escogiendo la Tasa de rendimiento 
máxima, siendo entonces: 
Rf=5.55% 
Calculo de Rm, se obtiene de la página web de Damodaran Risk Premium para el 
Perú el Total Equity Risk Premium: 
 
Rm=7.63% 
Para el cálculo del βι:        βι= βμ x  ( 1 + (1-T) x  D/E) , Donde βμ es el Beta sin 
apalancar. Este lo extraemos del Damodaran Betas por Sector, en nuestro caso Construcción 
βμ = 1.01. El parámetro T es la tasa de impuesto a la Renta en Perú de 29.5%.  Finalmente. 
Reemplazando los datos en la formula anterior obtenemos: βι=1.358 
 
Cálculo Spread + EMBIG, lo obtenemos de la web de BCR, sacando el promedio del 






Cálculo Riesgo de Tipo de Cambio, obtuvimos de la SBS el TC, con el fin de 
recoger la realidad actual, realizamos un análisis específico sobre los últimos 5 años, 
calculando el promedio y la desviación estándar desde el 2015. Obtenemos un dato más 
homogéneo, con poca dispersión fuera de la desviación estándar sobre el promedio, asimismo 
se halló que los tres últimos años son casi homogéneo:  TC = 1.5120% 
 
Reemplazando los datos, tenemos que el Cok = Ke = 11.52%.  
 
Sin embargo, tenemos data de diferentes compañías evaluadoras de proyectos y data 
de los bancos de mayor importancia y hemos encontrado que para proyectos inmobiliarios 
usan Cok en el rango de entre 12% a 15%. Por lo tanto, para efectos del cálculo del Valor 
actual Neto nos pondremos en el caso más desfavorable y utilizaremos un Cok de 15% anual. 
 
Valor Actual Neto (VAN): Usando un COK de 1.17% mensual (15% anual, según 
información de párrafos anteriores) aplicado al flujo económico, se ha encontrado que tiene 
un VAN de S/ 2´ 887,169.00. Esto se traduce de la siguiente manera, invirtiendo en este 
proyecto se obtendrá una ganancia de S/ 2´887,169.00, mayores a la ganancia que se 
obtendría en invertir en otro proyecto de similar riesgo. 
Asimismo, en la siguiente tabla se muestra el cálculo de la utilidad bruta después de 
impuestos: 
Tabla 28. 





TOTAL DE INGRESOS 94,001,003                        
TOTAL DE EGRESOS 72,106,611                        
UTILIDAD MARGINAL BRUTA / OPERATIVA 21,894,392                        
IMPUESTO A LA RENTA + PARTICIPACIÓN LABORAL 10,276,881                        





El flujo de caja económico, muestra flujos de caja negativos entre los meses 13 y 18, 
de modo que, la utilización de la línea crediticia que ofrecen las entidades financieras, serán 
usadas para cubrir el déficit de efectivo de estos meses. El monto total a financiar es S/. 
3´260,751.00. 
Tabla 29. 







Cabe precisar que el pago de intereses entra al cómputo de gastos deducibles para 
impuestos, por lo tanto, este pago genera un ahorro en participación laboral e impuesto a la 
renta. A continuación, el flujo de caja financiera (es decir usando financiamiento): 
Flujo de caja financiero: Desde el primer desembolso de línea crediticia hasta el pago 
total de la deuda. 
Tabla 30. 








13                     14                     15                     16                     17                     18                            
1,250,964             1,250,964             1,250,964             1,250,964             1,250,964             1,376,060                      
1,796,195             1,796,195             1,796,195             1,796,195             1,796,195             1,796,195                      
-                          
18,764                   18,764                   18,764                   18,764                   18,764                   20,641                            
-563,995               -563,995               -563,995               -563,995               -563,995               -440,775                        
13                     14                     15                     16                     17                     18                            19                    
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO MARGINAL -563,995               -563,995               -563,995               -563,995               -563,995               -440,775                        623,558                
(+) DESEMBOLSO CRÉDITO 563,995                 563,995                 563,995                 563,995                 563,995                 440,775                         
(-) INTERESES -                          -                          -                          -                          -                          -                                  -                         
(-) AMORTIZACIÓN -                          -                          -                          -                          -                          -                                  -                         
-                          -                          -                          -                          -                          -                                  -                         
(+) AHORRO IR ^ PL - INTERESES -                          -                          -                          -                          -                          -                                  -                         
FLUJO NETO DE FINANCIAMIENTO 563,995                 563,995                 563,995                 563,995                 563,995                 440,775                         -                         
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - FCF -                          -                          -                          -                          -                          -                                  623,558                
20                      21                      22                      23                      24                          25                      26                      27                     28                      29                      30                      31                     
623,558                 623,558                 623,558                 623,558                 623,558                      623,558                 623,558                 352,675                 623,558                 623,558                 623,558                 668,204                 
18,437                    16,900                    15,364                    13,828                    12,291                        10,755                    9,218                      7,682                     6,146                      4,609                      3,073                      1,536                     
271,729                 271,729                 271,729                 271,729                 271,729                      271,729                 271,729                 271,729                 271,729                 271,729                 271,729                 271,729                 
-                          -                          -                          -                          -                               -                          -                          -                          -                          -                          -                          -                          
6,090                      5,582                      5,075                      4,567                      4,060                           3,552                      3,045                      2,537                     2,030                      1,522                      1,015                      507                         
-284,076                -283,047                -282,018                -280,990                -279,961                     -278,932                -277,903                -276,874               -275,845                -274,816                -273,787                -272,758               





Flujo de Caja Financiero a hasta el mes 56: Cuando se liquida el pago de impuesto a la 
renta y participación laboral del último año del proyecto. 
Tabla 31. 






Se calculó el VAN usando financiamiento (VANF = S/ 3´126,735) y se halló que este 
era mayor al VAN sin utilizar financiamiento. 
 
7.4 Evaluación de la Sensibilidad 
Hasta este punto de la evaluación del proyecto se ha tenido en cuenta el escenario más 
probable con datos promedio. Para saber que tan sensible es el proyecto a los cambios que 
puedan alterar las principales variables del proyecto, de manera optimista y pesimista. Esto 
nos dará una idea de que variables son más trascendentes para el proyecto, y por lo tanto a 
cuáles se debe prestar mayor atención y cuidado. . A continuación, se realizará una 
descripción de las características de cada escenario evaluado: 
 Más probable: 
o Se toman los supuestos más probables y en otro caso promedios, 
respecto a la velocidad de ventas, precios de ventas, costos de 
construcción, etc. 
 Optimista Ventas: 
o En este caso y de acuerdo a lo encontrado en el análisis del mercado de 
los capítulos anteriores, tomaremos una velocidad de ventas superior (4 
50                          51                      52                     53                     54                        55                      56                        
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO MARGINAL 1,062,552                  -3,555,881             1,062,552            1,062,552            1,249,802                 1,286,706              -2,516,636               
(+) DESEMBOLSO CRÉDITO
(-) INTERESES -                               -                           -                         -                         -                             -                           -                             
(-) AMORTIZACIÓN -                               -                           -                         -                         -                             -                           -                             
-                               -                           -                         -                         -                             -                           -                             
(+) AHORRO IR ^ PL - INTERESES -                               -                           -                         -                         -                             -                           -                             
FLUJO NETO DE FINANCIAMIENTO -                               -                           -                         -                         -                             -                           -                             





unidades/mes), basado en la experiencia real de proyectos como 
Costanera UNO (las dos etapas) y Proyecto Costanera. 
 Optimista Costos de construcción: 
o De acuerdo a data real de proyectos, el costo de construcción tiene una 
variación de lo proyectado vs lo real en el orden de +- 3%. Por lo tanto, 
propondremos un ahorro u optimización del 3% del costo de 
construcción. 
 Optimista en Costo de Construcción y Ventas: 
o Este escenario evidentemente es la unión de los dos escenarios 
anteriores, es decir ahorro de 3% y velocidad de ventas de 4 und./mes. 
Cabe indicar que, con una buena gestión de la compañía, este escenario 
no sería tan lejano de alcanzar según lo que ocurre en la realidad de 
muchos proyectos. 
 Pesimista Ventas: 
o En este caso y de acuerdo a lo encontrado en el análisis del mercado de 
los capítulos anteriores, tomaremos una velocidad de ventas menor (3 
unidades/mes), basado en la experiencia real de proyectos como Magic 
Ocean del grupo Imagina. 
 Pesimista en Costos de construcción: 
o De acuerdo a data real de proyectos, el costo de construcción tiene una 
variación de lo proyectado vs lo real en el orden de +- 3%. Por lo tanto, 
propondremos un aumento del costo real de construcción del 3% del 
costo de construcción. 





o Este escenario nuevamente es la unión de los dos escenarios anteriores, 
es decir, aumento del costo en 3% y velocidad de ventas de 3 und./mes.  
 Pesimista en costo y venta, pero optimista en precio de venta: 
o Se ha revisado la data obtenida y vemos que es posible proponer un 
aumento en el precio de venta de hasta 5%, sumado al escenario 
pesimista anterior. 
Realizamos una tabla resumen de los escenarios descritos anteriormente: 
 
Tabla 32. 






MÁS PROBABLE 2,887,169                             
OPTIMISTA VENTA (4 DEP/MES) 5,251,156                             
OPTIMISTA COSTO CONSTRUCCIÓN (AHORRO 3%) 3,579,557                             
OPTIMISTA COSTO CONST + VENTA 5,943,544                             
PESIMISTA VENTA (4 DEP/MES) 383,221                                
PESIMISTA COSTO CONSTRUCCIÓN (ADICIONAL 3%) 2,174,009                             
PESIMISTA COSTO CONST + VENTA -329,939                               





CAPÍTULO VIII. PLAN DE GESTIÓN DE RIESGOS 
8.1 Alcance del proyecto 
El presente proyecto “Edificio Multifamiliar Costanera” ubicado en la Av. Costanera 
2580, San Miguel, Lima; comprende la construcción de un edificio de viviendas de 15 pisos, 
3 sótanos y azotea. El edificio consta de 264 departamentos y 175 estacionamientos ubicados 
en los sótanos. 
De acuerdo a los documentos contractuales, el alcance del proyecto considera las 
siguientes partidas: 
a) Obras provisionales. Construcción de la oficina técnica, tópico, baños, vestuarios y 
comedor para los trabajadores.  
b) Movimiento de tierras. Trabajos de excavación masiva para los sótanos, excavación 
localizada para las zapatas aisladas, vigas de cimentación, cimientos corridos, relleno 
compactado con material propio y afirmado. También incluye la eliminación de 
material excedente. 
c) Estabilización de Taludes. Construcción de muros anclados para los sótanos. 
d) Estructuras del Edificio. Habilitación e instalación de acero, instalación de encofrado 
y colocación de concreto elementos verticales y horizontales.  
e) Instalaciones Sanitarias. Instalación de redes de agua fría, caliente, desagüe, prueba 
de estanqueidad de la cisterna e instalación de equipos de bombeo. 
f) Instalaciones Eléctricas. Instalación de tableros, canalización para cableado de baja y 
mediana tensión, sistema de puesta a tierra, instalación de luminarias, tomacorrientes, 
comunicaciones, etc. 






h) Instalaciones Mecánicas. Instalación de sistema de extracción de monóxidos y 
sistema de ventilación mecánica en el vestíbulo. 
i) Instalaciones Contraincendios. Instalación del sistema contra incendios, gabinetes 
contraincendios y red de rociadores. 
j) Acabados. Contempla actividades de solaqueo, albañilería, pintura, contra zócalos, 
enchape. También instalación de puertas, vidrios, piso laminado, barandas, papel 
mural, muebles de cocina y baño. 
 
8.2 Metodología 
El Plan de Gestión de riesgos permite integrar el proyecto. Según el enfoque del PMI el 
plan de Gestión de riesgos está conformado por los siguientes procesos: 
- Planificar la Gestión de los Riesgos 
- Identificar los Riesgos 
- Realizar el Análisis Cualitativo de Riesgos 
- Realizar el Análisis Cuantitativo de Riesgos 
- Planificar la Respuesta a los Riesgos 
- Implementar la Respuesta a los Riesgos 
- Monitorear los Riesgos 
De estos, los seis primeros se encuentran o se deben dar en la etapa de planificación, 
mientras que el último corresponde a la etapa de seguimiento y control. 
 
8.3 Categorías del riesgo (RBS) 
A continuación, se presenta la estructura detallada del riesgo (RBS), la cual nos servirá 







Figura 47. Estructura detallada del riesgo. Fuente: Elaboración propia 
 
8.4 Definición del impacto de los riesgos. 
Para realizar el análisis cualitativo de los riesgos es necesario definir los distintos 
niveles de impacto de los riesgos, de esta manera dejamos de realizar solo un análisis 
subjetivo. 
Para la ponderación, nos hemos apoyado en el juicio de experto de dos inmobiliarias y 
una consultara, finalmente se ha tomado en cuenta solo los aspectos de costo y tiempo, 
obteniendo la siguiente rúbrica: 
  


































Muy bajo Bajo Medio Alto Muy Alto 
0,05 0,1 0,2 0,4 0,8 
COSTO 
Aumento del costo 
insignificante (menor a 
S/ 25000) 
Aumento del costo 
< 100M 
Aumento del costo del 
S/ 100 M a 500 M 
Aumento del costo 
de 500M a 2 MM 
Aumento del costo 
> 2 MM 
TIEMPO 
Aumento del plazo 
insignificante (menor a 
1 semana) 
Aumento del plazo 
< 5% 
Aumento del plazo del 
5% al 15% 
Aumento del plazo 
del 15 al 25% 
Aumento del plazo 
> 25 % 
 
8.5 Matriz de probabilidad e impacto 
Es una tabla de doble entrada donde interactúan la probabilidad de ocurrencia del riesgo y el 
impacto. En la parte izquierda de la tabla se encuentran las amenazas (riesgos con impacto 
negativo) y en la parte derecha las oportunidades (riesgos con impacto positivo).  
Tabla 34. 




En la matriz se identifican aquellos riesgos que necesitan ser atendidos como prioridad, 
por tener una moderada/alta probabilidad de ocurrencia y un moderado/alto impacto en el 
proyecto (La guia PMBOK, 2008)  
 
 
Muy Alta 0.90 0.045 0.090 0.180 0.360 0.720 0.036 0.072 0.144 0.007 0.000
Alta 0.70 0.035 0.070 0.140 0.280 0.560 0.028 0.056 0.112 0.006 0.000
Moderada 0.50 0.025 0.050 0.100 0.200 0.400 0.020 0.040 0.080 0.004 0.000
Baja 0.30 0.015 0.030 0.060 0.120 0.240 0.012 0.024 0.048 0.002 0.000
Muy Baja 0.10 0.005 0.010 0.020 0.040 0.080 0.004 0.008 0.016 0.001 0.000
0.05 0.10 0.20 0.40 0.80 0.80 0.40 0.20 0.10 0.05
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8.6 Identificación de riesgos 
Se identificaron 77 riesgos a tomar en cuenta para el Proyecto “Costanera”, con sus respectivas causas e impactos. En este proceso 
empleamos herramientas como el  juicio de experto y entrevistas. Entre las empresas que entrevistamos se encuentran las inmobiliarias 
CIUDARIS y ACTUAL INMOBILIARIA. Además, se recurrió la pericia de profesionales experimentados de la empresa JLV CONSULTORES. 
Para efectos de nuestro análisis se muestran 77 riesgos negativos (amenazas): 
Tabla 35. 
Identificación del riesgo. Fuente: Elaboración propia. 
 
COD CAUSA  DESCRIPCIÓN DEL RIESGO IMPACTO CATEGORÍA
1 Coyuntura económica y política del país.
 Políticas crediticias más exigentes, afectando al 
cliente objetivo no calificando a los créditos 
hipotecarios.
Bajo nivel de ventas. COMERCIALES
2 Mínima inversión publicitaria.
No lograr  la cantidad de visitas necesarias a la 
caseta de ventas, que permita que con un cierre 
mínimo de ventas.
No cumplir con la cuota 
mensual de ventas.
COMERCIALES
3 Ejecutivos que no cumplen los objetivos
Los ejecutivos no cumplen con los objetivos de 
ventas asignados al proyecto
Bajo nivel de ventas. COMERCIALES
4 Deficiente estudio del mercado competidor
No saber que está haciendo la competencia y 
cuáles son sus acciones.




Estudios de mercado insuficientes para 
determinar las estrategias
No definir correctamente el producto, el grupo 
objetivo,  ni conocer al consumidor.
Bajo nivel de ventas. COMERCIALES
6
No definir correctamente los objetivos del plan 
de ventas
No definir correctamente la estrategia de precios 
desde el inicio del proyecto.








Deficiente proyección de un flujo de caja. No contar con fondos para el pago de 
valorizaciones al constructor.
Pago de interés o 
penalidades
FINANCIERO
8 Deficiente gestión financiera
Demora en el pago de proveedores y 
subcontratistas
Retraso de obra FINANCIERO
9 Deficiente gestión financiera Información Financiera inoportuna y/o Errada Flujos de ingresos erróneos FINANCIERO
10 Deficiente proyección del flujo de caja Riesgo de Insolvencia
Retrasos para realizar pagos, 
sobrecostos, retrasos
FINANCIERO
11 Deficiente gestión financiera Recaudo Ineficiente  o poco proactivo Falta de liquidez, retrasos FINANCIERO
12 Variación de la economía mundial Variación del tipo de cambio
Incremento o ahorro de las 
cuentas por pagar
FINANCIERO
13 Terreno sin rectificación de áreas y linderos
Terrenos con diferencia a  2% del área en  
linderos topográficos con el área registral, 
generando el replanteo con  menor área techada 
edificable.
Replanteos, variación en la 
conformidad de obra, etc.
DISEÑO
14
Cambio de ordenanzas municipales, normas y 
reglamentos.
Cambio de parámetros urbanísticos por nuevas 
ordenanzas, reglamentos y/o ley, generando  
cambios en zonificación , usos y  áreas techadas 
edificable.
Variación de área techada, 
variación de área vendible.
DISEÑO
15
Red matriz de agua y desagüe en máxima 
demanda
Certificado negativo de factibilidad de servicios  
agua y desagüe.
Retrasos en el inicio  y sobre 
costos  de conexión  para el 
proyecto 
DISEÑO
16 Calidad del suelo baja
Condición desfavorable en capacidad portante 
del terreno, 
Sobre costo en diseño en la 
estructura  de la edificación 
(platea, mejoramiento de 
DISEÑO
17 Zona de restos arqueológicos en el proyecto.
Ubicación del proyecto cercana a zonas de 
influencia del Ministerio de Cultura, Generando  
conflicto de intereses  que  afectan el diseño  e 
inicio  del proyecto.
Desestimación del proyecto DISEÑO
18 No existe un proceso de compatibilización Incompatibilidad entre especialidades. Miles de consultas, etc. DISEÑO
19
Poco tiempo para la preparación del expediente 
técnico








No planificar la gestión de contratos empleando 
el cuadro de control de contratos.
Demora en el cierre de contratos, generando 
atrasos.
Retrasos en obra LOGISTICA
21
Problemas de mal transporte, descuido en la 
descarga, defectos de fábrica.
Suministro de materiales de construcción, 
acabados quiñados, o quebrados.
Retrasos al solicitar el 
cambio, sobrecostos
LOGISTICA
22 Problemas en aduanas, u operativos
Proveedor de materiales importados falla en 
tiempos de entrega en obra
Incumplimiento de hitos LOGISTICA
23
Mayor demanda de materiales generando déficit 
de stock.
Falta de stock del material a usar en obra. Atrasos en obra LOGISTICA
24
Falta de anticipación para realizar el 
requerimiento al proveedor.
Disminución de la calidad de la materia prima.
Variabilidad del material a comprar.
Baja calidad en producto final, 
retrasos
LOGISTICA
25 Deficiencias en programación de compras Demora en la llegada de materiales locales. Retrasos de obra LOGISTICA
26 Control de calidad ineficiente.
Reprocesos por defectos de calidad en 
instalación de enchapes y albañilería.
Sobre costos y retrasos OPERACIÓN
27 Falta de planos suficientemente detallados Falta de detalles de las áreas comunes.




Falta de personal que controla los accesos. 
Falta de puerta principal
Falta de control en ingreso de subcontratistas a 
departamentos que origina daños a trabajos de 
terceros.
Retrasos, Retrabajos, etc. OPERACIÓN
29
Falta de control de calidad (secado de muros, 
resanes, tarrajeo y pintura en simultáneo, en 
cada cara del muro de fachada u otros) .
Problemas de humedad y hongos luego del 
pintado por ser ejecutado en época de invierno.




Falta de control en la entrega de materiales en 
el almacén.
Desperdicio de enchape y pegamento por falta 




Falta de materiales de protección, o falta de 
disposición para hacerlo.
Retrabajos por mala protección de los acabados 
instalados (cartón, plástico, masking tape, etc.).








Falta de control en el ingreso diario de personal 
de subcontratistas.
Atraso en avance programado por:
* Falta de gente de casa o subcontratistas.
Retrasos OPERACIÓN
33
Falta de revisión de vanos con vidriero y firma de 
acta respectiva.
Falta de control de vanos para ventanas y puertas 
que puede generar retrabajos y atrasos.
Retrasos, Retrabajos, etc. OPERACIÓN
34
Falta de protección oportuna y adecuada de los 
vidrios, mamparas y aluminios. Trabajos de 
pintura y tarrajeo de fachada.
Ralladuras y quiñes en vidrios y aluminios. Retrasos y Sobrecostos OPERACIÓN
35
Falta de medidas de seguridad y seguimiento 
durante las pruebas. Análisis de puntos críticos 
de las redes sanitarias
Inundación de los ascensores por rotura de 




Falta de limpieza de rebabas y restos 
desprendidos de concreto y otros que pueden 
golpear los tubos.
Tuberías de desagüe o agua rotas en los ductos, 
impactadas por rebabas de concreto
Sobrecostos OPERACIÓN
37
Falta de control en el cierre de válvulas o 
descuido por parte de algún personal que no 
tiene claro los riesgos.
Riesgo de inundación de departamentos durante 
las pruebas sanitarias o por dejar alguna válvula 
abierta o rotura de tuberías de agua y/o desagüe.
Retrasos OPERACIÓN
38
Inadecuada gestión de mantenimiento de 
maquinarias y equipos
Paralización de maquinarias por falta de 
repuestos
Máquinas paradas, pérdidas 
de horas de producción.
OPERACIÓN
39 Se contrató por tener el precio más módico Falta de experiencia de los sub contratistas 




Realizar trabajos sin proteger el trabajo anterior 
(ejemplo: pintar puertas y manchar muro)
Maltratar el entregable de un proceso anterior Retrabajos, Tiempos muertos OPERACIÓN
41
El cliente final sugiere cambios de su 
departamento durante la ejecución
Cambios en el diseño por parte del os 
propietarios durante la ejecución de la obra
Retrasos, Retrabajos, etc. OPERACIÓN
42 Inadecuado control de calidad
Estructuras defectuosas. Aparición de 
cangrejeras, desalineamiento, etc.
Retrabajos, Sobrecostos OPERACIÓN
43 Inadecuada gestión de comunicaciones.




Inadecuada planificación  y control por parte del 
responsable. 
Entregas de paquetes de trabajo fuera de tiempo 
por parte de las cuadrillas.







Mala coordinación o programación con 
proveedores 
Multas municipales por hacer descargas fuera de 
horario o trabajar en horario extendido fuera de lo 
permitido por la municipalidad.
Penalidades. ENTORNO
46
Falta de protección colectiva, falta de atención 
proactiva por parte del Ing. Residente al vecino 
afectado, falta de seguimiento. Falta de carta 
notarial dirigida al vecino cuando se niegue a 
realizar la constatación notarial de su vivienda.
Denuncias de vecinos por daños a su vivienda 
que no se han atendido oportunamente o por la 
precariedad de su construcción.
Paralizaciones de obra ENTORNO
47
Lista de Acabados no compatible con lo 
exhibido en el dpto. piloto.
Riesgos con propietarios de departamentos que 
pueden originar reclamos al realizar visitas al 
dpto. piloto.
Reclamos ENTORNO
48 Desconocimiento de los TUPA municipales Restricciones del municipio y entidades. Penalidades ENTORNO
49
Fallas en el flujo de  comunicación, fallas en 
negociación, incumplimientos de acuerdos 
Problemas con  el sindicato Sabotaje, revueltas, extorsión ENTORNO
50 Mala gestión de SST en obra.
Paralización de obra por concepto de accidente 
fatal y/o grave con lesión incapacitante parcial 
permanente.
Falta de accesibilidad y señalización de las rutas 
de evacuación en obra.




Supervisión ineficaz en PdR.
Falta de recursos para cumplir EPP / SPC y 
condiciones de bienestar social (comedor, 
SSHH, vestuarios, duchas, etc.).
Producción asume riesgos de SST.
Multas municipales por trabajos que incumplen 
la legislación laboral en materia de SST.




Incumplimiento de las normas de seguridad en 
el trabajo y del medio ambiente
Accidente de trabajo por negligencia




Personal a cargo sin las competencias 
necesarias ante siniestros, falta de 
conformación de brigada.
Inadecuado proceder ante emergencias


















Documentos municipales otorgados por la 
municipalidad que contienen errores por parte 
de la misma Municipalidad o por 
documentación entregada.
Demoras burocráticas en municipalidad para 
obtener documentos solicitados, prolongando el 
inicio del proceso de titulación.




Documentos mal elaborados por parte del área 
de Proyectos o el asesor externo.
Falta de tiempo para una revisión más detallada 
de los documentos a entregar por el área de 
Proyectos.
Demora por parte del registrador en calificación y 
aparición de observaciones registrales, 
prolongando la inscripción del titulo.




En Notaria tienen otras prioridades de atención, 
lo cual genera demora en el envío de los partes 
a RRPP. Falta de seguimiento por parte de los 
abogados de Notaría en los títulos presentados 
y observaciones de RRPP.
Demora por parte de Notaria en presentación de 
títulos, prologando la titulación del cliente en 
RRPP.




Las políticas internas que maneja el banco 
respecto a las emisiones de las minutas de 
levantamiento de hipoteca matriz.
Demora por parte del Banco en emisión de 
Minutas de levantamiento de hipoteca matriz y/o 
devolución de cartas fianzas, generando sobre 
costos al proyecto.




Clientes que no se acercan a firmar sus 
documentos a la Notaria porque tienen 
reclamos respecto a su unidad inmobiliaria.
Clientes no cancelaron todos sus derechos al 
momento de firmar escritura pública.
Demora de clientes para acercarse a firmar sus 
aclaratorias o pagar derechos notariales o 
registrales.




Demora en la entrega y/o revisión de los 
documentos para iniciar el proceso de 
independización, o levantar las observaciones 
que se presentan en la calificación registral.
Demora del área de proyectos o gerencia de 
proyectos en entrega de documentos para 
inscribir cada subproceso, generando retrasos 
en el proceso de independización.




Falta de liquidez en caja del proyecto para 
cancelar los derechos oportunamente.
Demora del área de finanzas para el pago de los 
derechos registrales para obtener las 
inscripciones respectivas, generando demoras 
en el proceso de independización.




Alta demanda de requerimientos que afectan 
los plazos de atención del área legal (titulación / 
soporte legal).
Demora por parte del personal legal en revisión 
de documentos o elaboración de documentos 
necesarios, generando demoras en el proceso 
de independización.









Crecimiento de la economía ( mayor al 4% en 2 
trimestres continuos) que favorece al 
crecimiento sector construcción e inmobiliario.
Ingreso de empresas del mismo sector o 
crecimiento de la economía generando alta 
demanda de puestos específicos y fuga de 
talentos de la empresa y de conocimientos.
Renuncias de talentos RRHH
65
No se incluya dentro del planeamiento 
estratégico un organigrama tentativo que se 
implementará en el tiempo para cubrir 
determinadas posiciones claves para alcanzar 
los objetivos del plan estratégico.
Poca anticipación a RRHH para la búsqueda del 
personal competente para cubrir determinados 
puestos por la falta de una  planificación 
estratégica.




Selección inadecuada por parte del área 
responsable. Falta de capacidades blandas.
Personal nuevo no se adapta al puesto de 
trabajo generando ineficiencias en los procesos 
de su área. 
Retrabajos, pérdidas RRHH
67
Poca anticipación para la búsqueda del 
personal  por  reposición o colocación de un 
nuevo  puesto; debido a la buena pro de una 
obra o renuncia con poca anticipación.
Demora en el plazo de cubrir la vacante 
generando sobrecargas de trabajo para el 
equipo y/o incumplimiento del alcance 
contractual con nuestros clientes.




Promoción del personal con poca evaluación 
objetiva que asegure el cumplimiento de las 
funciones en el nuevo puesto.
Personal que es promovido a un puesto superior 
inmediato no cumple eficientemente las 
funciones del nuevo puesto .




Falta de presupuesto para cumplir el Plan Anual 
de Capacitaciones.
No concretar al 100% el plan anual de 
capacitación, dejando de desarrollar y/o 
complementar   los conocimientos y capacidades 
necesarios para mejorar el desempeño de las 
áreas y la innovación de los procesos de la 
Empresa.




Mala elección del proveedor de capacitación. 
Falta de compromiso del colaborador para 
asistir y poner en práctica los conocimientos 
adquiridos.
Capacitación ineficaz  que no genera mejora en 
las habilidades, conocimientos y compromisos  
de los líderes de  equipos/procesos, no 
cumpliendo los objetivos de la capacitación.




Clima Laboral no favorece el compromiso e 
identificación con la empresa.
Personal que no está comprometido con sus 
funciones, objetivos y  políticas de la empresa 
generando ineficiencias, tardanzas, mal clima 










En la gestión de riesgos también se analizan los riesgos positivos (oportunidades). A continuación, se analizan dos oportunidades: 
 
72
Deficiente control de calidad durante las etapas 
de la obra y al momento de la recepción.
Reclamos mayores por vicios ocultos 
(instalaciones sanitarias, eléctricas y 
estructurales) o por acabados.
Retrabajos, Sobrecostos, 
malestar en los propietarios.
POPSTVENTA
73
Alcance incompleto o deficiente del producto 
(áreas, acabados, diseño, etc.), desinformación 
de los cambios, retraso de la entrega del dpto. y 
atenciones postventa.
Defecto de calidad (construcción o diseño).
Clientes especiales




Durante los 6 primeros meses después de la 
entrega se generan la mayoría de reclamos 
post-venta.
Aparición de reclamos mayores que precisan 
atención inmediata que exceden la capacidad 
operativa del área.
Falta de recursos para solucionar oportunamente 
los reclamos
Retrabajos, Sobrecostos, 
malestar en los propietarios.
POPSTVENTA
75
Mala selección del proveedor.
Falta de pago para el proveedor por parte del 
constructor.
Contratista ineficiente durante la atención de 
reclamos
Retrabajos, Sobrecostos, 
malestar en los propietarios.
POPSTVENTA
76 Falta de seguridad.
Robo de materiales importantes como 
sanitarios, tubos de cobre, elementos eléctricos
Sobrecostos OTROS
77 Colocación sin coordinación con el proveedor Robo de mangueras y extintores del edificio Sobrecostos OTROS
78 Programas del ministerio de vivienda
Programas del estado que incentivan la 
adquisición de una vivienda mediante el 
financiamiento como el Bono Mi vivienda y  Bono 
verde.




Escasos terrenos frente al mar.
Distritos con terrenos frente al mar, con precios 
elevados.
Oportumidad de ofrecer terremos frente al mar en 
un distrito emergente de San Miguel  a precios 
accesibles.







8.7 Análisis cualitativo de riesgos 
Habiendo identificado los riesgos que puedan presentarse durante el proyecto, priorizaremos 
los riesgos evaluando su impacto y la probabilidad de ocurrencia. Para evaluar el impacto 
emplearemos la rúbrica establecida en el punto 8.3.  
Tabla 36. 




GR A D O 
D EL 
IM P A C T O
P R OB A B IL
ID A D  D E 
OC UR R EN
C IA
 P R IOR ID A D  
D EL R IESGO
COD  DESCRIPCIÓN DEL RIESGO A B AXB
1




No lograr  la cantidad de visitas necesarias a la caseta de ventas, que permita que 
con un cierre mínimo de ventas.
0.80 0.50 0.40
3 Los ejecutivos no cumplen con los objetivos de ventas asignados al proyecto 0.50 0.20 0.10
4 No saber que está haciendo la competencia y cuáles son sus acciones. 0.40 0.90 0.36
5 No definir correctamente el producto, el grupo objetivo,  ni conocer al consumidor. 0.40 0.30 0.12
6 No definir correctamente la estrategia de precios desde el inicio del proyecto. 0.80 0.50 0.40
7 No contar con fondos para el pago de valorizaciones al constructor. 0.40 0.50 0.20
8 Demora en el pago de proveedores y subcontratistas 0.20 0.50 0.10
9 Información Financiera inoportuna y/o Errada 0.80 0.30 0.24
10 Riesgo de Insolvencia 0.80 0.30 0.24
11 Recaudo Ineficiente  o poco proactivo 0.80 0.40 0.32
12 Variación del tipo de cambio 0.60 0.30 0.18
13
Terrenos con diferencia a  2% del área en  linderos topográficos con el área 
registral, generando el replanteo con  menor área techada edificable.
0.40 0.15 0.06
14
Cambio de parámetros urbanísticos por nuevas ordenanzas, reglamentos y/o ley, 
generando  cambios en zonificación , usos y  áreas techadas edificable.
0.80 0.20 0.16
15 Certificado negativo de factibilidad de servicios  agua y desagüe. 0.50 0.30 0.15
16 Condición desfavorable en capacidad portante del terreno, 0.60 0.20 0.12
17
Ubicación del proyecto cercana a zonas de influencia del Ministerio de Cultura, 
Generando  conflicto de intereses  que  afectan el diseño  e inicio  del proyecto.
0.90 0.10 0.09
18 Incompatibilidad entre especialidades 0.4 0.9 0.36









20 Demora en el cierre de contratos, generando atrasos. 0.8 0.5 0.40
21 Suministro de materiales de construcción, acabados quiñados, o quebrados. 0.1 0.3 0.03
22 Proveedor de materiales importados falla en tiempos de entrega en obra 0.4 0.5 0.20
23 Falta de stock del material a usar en obra,. 0.4 0.3 0.12
24 Variabilidad del material a comprar. 0.1 0.3 0.03
25 Demora en la llegada de materiales locales. 0.10 0.50 0.05
26 Reprocesos por defectos de calidad en instalación de enchapes y albañilería. 0.8 0.5 0.40
27 Falta de detalles de las áreas comunes 0.4 0.5 0.20
28
Falta de control en ingreso de subcontratistas a departamentos que origina daños 
a trabajos de terceros.
0.2 0.5 0.10
29




Desperdicio de enchape y pegamento por falta de control de metrados por dpto. y/o 
falta de detalles de cartabones.
0.1 0.5 0.05
31
Retrabajos por mala protección de los acabados instalados (cartón, plástico, 
masking tape, etc.)
0.4 0.5 0.20
32 Atraso en avance programado por falta de gente de casa o subcontratistas. 0.4 0.3 0.12
33
Falta de control de vanos para ventanas y puertas que puede generar retrabajos y 
atrasos.
0.4 0.5 0.20
34 Ralladuras y quiñes en vidrios y aluminios 0.1 0.5 0.05
35








Riesgo de inundación de departamentos durante las pruebas sanitarias o por 
dejar alguna válvula abierta o rotura de tuberías de agua y/o desagüe.
0.2 0.7 0.14
38 Paralización de maquinarias por falta de repuestos 0.1 0.30 0.03
39 Falta de experiencia de los sub contratistas 0.4 0.3 0.12
40 Maltratar el entregable de un proceso anterior 0.8 0.3 0.24
41 Cambios en el diseño por parte del os propietarios durante la ejecución de la obra 0.8 0.9 0.72
42 Estructuras defectuosas. Aparición de cangrejeras, desalineamiento, etc. 0.2 0.9 0.18
43 Indefiniciones de acabados no resueltas con anticipación. 0.4 0.9 0.36
44 Entregas de paquetes de trabajo fuera de tiempo por parte de las cuadrillas. 0.8 0.7 0.56
45
Multas municipales por hacer descargas fuera de horario o trabajar en horario 
extendido fuera de lo permitido por la municipalidad.
0.4 0.5 0.20
46
Denuncias de vecinos por daños a su vivienda que no se han atendido 
oportunamente o por la precariedad de su construcción.
0.4 0.7 0.28
47
Riesgos con propietarios de departamentos que pueden originar reclamos al 
realizar visitas al dpto. piloto.
0.4 0.5 0.20
48 Restricciones del municipio y entidades. 0.4 0.5 0.20
49 Problemas con  el sindicato 0.40 0.30 0.12
50
Paralización de obra por concepto de accidente fatal y/o grave con lesión 
incapacitante parcial permanente.
Falta de accesibilidad y señalización de las rutas de evacuación en obra.
0.8 0.5 0.40
51
Multas municipales por trabajos que incumplen la legislación laboral en materia 
de SST.
0.4 0.5 0.20






De los riesgos identificados podemos observar que tenemos 34 riesgos con prioridad alta, 35 
con prioridad media y 8 con prioridad baja. En base a este análisis atenderemos los riesgos más 
críticos sin descuidar los otros. 
53 Inadecuado proceder ante emergencias 0.8 0.3 0.24
54 Incendio en obra 0.8 0.3 0.24
55 Demoras en obtener la licencia de construcción 0.8 0.30 0.24
56
Demoras burocráticas en municipalidad para obtener documentos solicitados, 
prolongando el inicio del proceso de titulación.
0.4 0.7 0.28
57
Demora por parte del registrador en calificación y aparición de observaciones 
registrales, prolongando la inscripción del titulo.
0.8 0.5 0.40
58




Demora por parte del Banco en emisión de Minutas de levantamiento de hipoteca 
matriz y/o devolución de cartas fianzas, generando sobre costos al proyecto.
0.8 0.5 0.40
60




Demora del área de proyectos o gerencia de proyectos en entrega de documentos 
para inscribir cada subproceso, generando retrasos en la independización.
0.4 0.7 0.28
62
Demora del área de finanzas para el pago de los derechos registrales para 
obtener las inscripciones respectivas, generando demoras en la independización.
0.8 0.7 0.56
63
Demora por parte del personal legal en revisión de documentos o elaboración de 
documentos necesarios, generando demoras en el proceso de independización.
0.8 0.7 0.56
64
Ingreso de empresas del mismo sector o crecimiento de la economía generando 
alta demanda de puestos específicos y fuga de talentos de la empresa.
0.4 0.7 0.28
65
Poca anticipación a RRHH para la búsqueda del personal competente para cubrir 
determinados puestos por la falta de una  planificación estratégica.
0.4 0.5 0.20
66
Personal nuevo no se adapta al puesto de trabajo generando ineficiencias en los 
procesos de su área. 
0.2 0.3 0.06
67
Demora en el plazo de cubrir la vacante generando sobrecargas de trabajo para el 
equipo y/o incumplimiento del alcance contractual con nuestros clientes.
0.4 0.5 0.20
68
Personal que es promovido a un puesto superior inmediato no cumple 
eficientemente las funciones del nuevo puesto .
0.4 0.7 0.28
69
No concretar al 100% el plan anual de capacitación, dejando de desarrollar y/o 
complementar   los conocimientos y capacidades necesarios para mejorar el 
desempeño de las áreas y la innovación de los procesos de la Empresa.
0.2 0.7 0.14
70
Capacitación ineficaz  que no genera mejora en las habilidades, conocimientos y 




Personal no comprometido con sus funciones, objetivos y  políticas de la empresa 




Reclamos mayores por vicios ocultos (instalaciones sanitarias, eléctricas y 
estructurales) o por acabados.
0.4 0.9 0.36
73 Clientes especiales 0.1 0.9 0.09
74 Falta de recursos para solucionar oportunamente los reclamos 0.8 0.5 0.40
75 Contratista ineficiente durante la atención de reclamos 0.8 0.9 0.72
76
Robo de materiales importantes como sanitarios, tubos de cobre, elementos 
eléctricos.
0.2 0.5 0.10





8.8 Planificar respuesta a los riesgos  
En el siguiente proceso se elegirá la estrategia a tomar frente al riesgo y las acciones de respuesta que nos permitirán afrontar dichos riesgos: 
Tabla 37. 




C OD  D ESC R IP C IÓN  D EL R IESGO













 Políticas crediticias más exigentes, afectando al cliente 
objetivo no calificando a los créditos hipotecarios.
X
Realizar una buena segmentación para atraer clientes con buen perfil y revisar 
constantemente las condiciones bancarias para asesorar al cliente con la entidad 
bancaria que ofrezca mejores condiciones. 
2
No lograr  la cantidad de visitas necesarias a la caseta de 
ventas, que permita que con un cierre mínimo de ventas.
X
Revisar constantemente los canales de difusión y la inversión publicitaria para lograr 
los objetivos. Tener los objetivos de visitas mensuales por etapas: pre venta, 
construcción y entrega y hacer los ajustes necesarios.
3
Los ejecutivos no cumplen con los objetivos de ventas 
asignados al proyecto
X
Hemos creado una matriz de evaluación de ejecutivos para medir su desempeño 
trimestral . Con esta metodología, evitaremos continuar con ejecutivos que no 
consiguen sus objetivos.
4
No saber que está haciendo la competencia y cuáles son 
sus acciones.
X
Analizar y estar siempre al tanto de  las acciones de la competencia mediante una 
evaluación de mercado cada 3 meses. Con ello sabremos que medidas tomar.
5
No definir correctamente el producto, el grupo objetivo,  ni 
conocer al consumidor.
X
Realizar varios estudios: demanda, competencia y producto antes de comprar un 
terreno para saber cuales serán las estrategias a utilizar.
6
No definir correctamente la estrategia de precios desde el 
inicio del proyecto.
X
Esta variable es muy delicada y puede determinar el éxito de la venta. Se tiene que 
identificar un precio promedio y cualquier alza no tiene que ser percibidos por el 
cliente.
IN F OR M A C IÓN  D EL R IESGO
 P LA N  D E R ESP UEST A  A  LOS R IESGOS
 EST R A T EGIA  SELEC C ION A D A












20 Demora en el cierre de contratos, generando atrasos. X
Se deben cerrar todos los contratos, a razón de 3 contratos por semana aprox. Cerrar 
el contrato de ascensores máx. al inicio de la obra y evaluar cerrar los contratos de 
equipamientos que deban requerir importación. Al 25% del plazo de obra se debe 
contar con el cuadro de control de contratos cerrado al 80%.
21
Suministro de materiales de construcción, acabados 
quiñados, o quebrados.
X
Control de calidad, desde el almacén con el apoyo del contratista y Responsable de 
Calidad.
Devolución oportuna de productos defectuosos.
22
Proveedor de materiales importados falla en tiempos de 
entrega en obra
X
Darle seguimiento a la logística (envío y llegada al almacén de obra) y/o producción 
del proveedor, verificando en sus almacenes o talleres del proveedor, de ser posible.
23 Falta de stock del material a usar en obra,. X
Manejar stocks mínimos, y si se detecta verificar que el proveedor tenga stock o 
generar el RDI. 
Realizar un metrado preciso de puertas, etc. Elegir 3 opciones similares para 
cerámicos.
24 Variabilidad del material a comprar. X
Control de calidad, desde el almacén. Devolución oportuna de productos 
defectuosos.
25 Demora en la llegada de materiales locales. X
Establecer una planificación de compras eficaz, que incluya un "lead time" holgado, 
documentación y certificados completos con anticipación.
26
Reprocesos por defectos de calidad en instalación de 
enchapes y albañilería.
X
El contratista que viene inmediatamente debe realizar una recepción de su área de 
trabajo, con el apoyo del Responsable del control de calidad y Maestro de Obra.
27 Falta de detalles de las áreas comunes X
Después de haber implementado el dpto. piloto se debe definir las áreas comunes, 
conjuntamente con el cliente.
28
Falta de control en ingreso de subcontratistas a 
departamentos que origina daños a trabajos de terceros
X Adiestrar al llavero en el manejo del ingreso de contratistas a un dpto.
29
Problemas de humedad y hongos luego del pintado por ser 
ejecutado en época de invierno.
X
Inspecciones del fabricante de la pintura, contrastando con nuestras propias 
mediciones de % humedad en muros. Compra de medidor de humedad.
30
Desperdicio de enchape y pegamento por falta de control de 
metrados por dpto. y/o falta de detalles de cartabones.
X Armar un control en cantidad de piezas por dpto. y ambiente.
31
Retrabajos por mala protección de los acabados instalados 
(cartón, plástico, masking tape, etc.)
X
Protección de pasadizos, colocar tapetes a la salida de la escalera o la entrada del 
hall de ascensores. Coordinar con Logística.
32
Atraso en avance programado por:
* Falta de gente de casa o subcontratistas
X
A las 08:00 am el Residente debe recibir el reporte del personal. Implementar reporte 







Falta de control de vanos para ventanas y puertas que puede 
generar retrabajos y atrasos.
X
Implementar inspección previa con los proveedores.
Control riguroso de ortogonalidad con el apoyo del Responsable de Calidad.
34 Ralladuras y quiñes en vidrios y aluminios. X
Fachada principal proteger con plásticos vidrios ya instalados, y para el proceso de 
pintura interior destacar un personal de limpieza para vidrios interiores.
Incluir en contratos la protección de mamparas y ventanas con plástico.
35
Inundación de los ascensores por rotura de montantes de 
agua o desagüe durante las pruebas.
X Implementar chaflán o ángulo de contención de agua en puerta de ascensores.
36
Tuberías de desagüe o agua rotas en los ductos, 
impactadas por rebabas de concreto.
X
Pruebas hidráulicas lo antes posible.
Implementación de mallas tipo conejera en los ductos de montantes según el anexo 
de calidad.
37
Riesgo de inundación de departamentos durante las pruebas 
sanitarias o por dejar alguna válvula abierta o rotura de 
tuberías de agua y/o desagüe.
X
Las válvulas deben mantenerse cerradas (bajo responsabilidad del llavero o 
gasfitero), asimismo durante las pruebas hidráulicas deben estar presente el Ing. 
Campo o Responsable de Calidad.
38 Paralización de maquinarias por falta de repuestos. X
Se realizarán planes de Mantenimiento de equipo, las cuales deberán estar 
integradas a los planes de adquisiciones que se generen para el desarrollo del 
proyecto.
39 Falta de experiencia de los sub contratistas. X
Dentro de los requisitos para las contrataciones de proveedores considerar  
experiencia mínima de 3 proyectos similares 
40 Maltratar el entregable de un proceso anterior. X
Se colocará en el contrato cláusulas de responsabilidad al contratista sobre la 
manipulación de recursos del proyecto. Fomentar charlas de empatía respecto al 
trabajo del resto de subcontratas.
41
Cambios en el diseño por parte del os propietarios durante la 
ejecución de la obra.
X
Se elaborará el proyecto de Ingeniería con 6 meses antes de la construcción, para 
poder contar con las revisiones finales de cada especialidad.
42
Estructuras defectuosas. Aparición de cangrejeras, 
desalineamiento, etc.
X
Se colocará en el contrato, que para evitar cangrejeras, desalinamientos, 
segregaciones y otros, se emplearán paneles de encofrado nuevos. Plan de Calidad 
y manual de tolerancias.
43 Indefiniciones de acabados no resueltas con anticipación. x
El proyecto de arquitectura (expediente técnico, planos, memorias descriptivas, 
cuadro de acabados, etc.) será revisado por un consultor 3 mese antes del inicio de 
la construcción, con la finalidad de evitar indefiniciones.
44
Entregas de paquetes de trabajo fuera de tiempo por parte 
de las cuadrillas.
X Se penalizará a la contratista por cada día de atraso, en el cumplimiento de hitos.
45
Multas municipales por hacer descargas fuera de horario o 
trabajar en horario extendido fuera de lo permitido por la 
municipalidad







Denuncias de vecinos por daños a su vivienda que no se han 
atendido oportunamente o por la precariedad de su 
construcción.
X
Elaborar el plano de protecciones colectivas previo al inicio de obra, conforme a 
G.050.
Carta notarial dirigida al vecino en caso se niegue 2 veces consecutivas a realizar la 
constatación notarial de su predio.
47
Riesgos con propietarios de departamentos que pueden 
originar reclamos al realizar visitas al dpto. piloto.
X
Comunicarle al propietario los cambios de acabados o alcance, exponiendo los 
motivos necesarios del cambio.
48 Restricciones del municipio y entidades. X Planificar restricciones del municipales con el área legal y asesores externos.
49 Problemas con  el sindicato X
La contratista negociará con el sindicato de construcción la contratación de personal 
mínimo (menor a 10) para evitar conflicto entre ellos.
50
Paralización de obra por concepto de accidente fatal y/o 
grave con lesión incapacitante parcial permanente.
Falta de accesibilidad y señalización de las rutas de 
X
IPERC, AST, Capacitaciones y Supervisión de SST.
Premio por cumplimiento de meta: HHT sin accidentes con tiempo perdido.
51
Multas municipales por trabajos que incumplen la legislación 
laboral en materia de SST.
X
Cumplimiento del check list de fiscalización en materia de SST para las obras de 
construcción civil.
Control del Alta de Sunat y T-Registro de los trabajadores de subcontratistas. Otorgar 
un plazo de 1 semana para regularizar dichos documentos.
52 Accidente de trabajo por negligencia X
La contratista deberá entregar antes del inicio de obra un Plan de seguridad, salud 
Ocupacional y de medio ambiente, para su revisión y aprobación por  parte del cliente.
53 Inadecuado proceder ante emergencias X
Dentro del contrato de adjudicación se solicitará a los subcontratista que tenga un 
área de seguridad y salud ocupacional  que forme brigadas de rescate, primeros 
auxilios y evacuación ante desastres naturales.
54 Incendio en obra X
Se contará con un plan de evacuación y un plano de ubicación de extintores y equipos 
de emergencia. Así como también se formará brigadas para respuesta.
55 Demoras en obtener la licencia de construcción X
Se designará dentro del equipo de Proyecto a una persona especifica para que 
realice las coordinaciones necesarias y el seguimiento correspondiente hasta la 
obtención de las licencias.
56
Demoras burocráticas en municipalidad para obtener 
documentos solicitados, prolongando el inicio del proceso 
de titulación.
X
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de 
Proyectos, Proyectos y área Legal) para revisar los documentos obtenidos en la 
conformidad de obra municipal.
57
Demora por parte del registrador en calificación y aparición 
de observaciones registrales, prolongando la inscripción del 
titulo.
X
Mayor capacitación de las personas involucradas en el proceso de elaboración de 
documentos.
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de 








Demora por parte de Notaria en presentación de títulos, 
prologando la titulación del cliente en RRPP.
X
Tener mapeado en nuestro cuadro de control todas las operaciones de cada 
proyecto.
Seguimiento a los títulos presentados a RRPP y coordinación inmediata con los 
abogados a cargo de la Notaria.
59
Demora por parte del Banco en emisión de Minutas de 
levantamiento de hipoteca matriz y/o devolución de cartas 
fianzas, generando sobre costos al proyecto.
X
Negociar desde la firma de contrato de financiamiento del proyecto, la operativa para 
el proceso de levantamiento de hipoteca matriz, en formas parciales.
60
Demora de clientes para acercarse a firmar sus aclaratorias 
o pagar derechos notariales o registrales.
X
Evitar que se comentan errores materiales en la redacción de minutas y/o evitar la 
posibilidad de cambios en el proyecto después de firmar las minutas.
Dar seguimiento a los cambios (numeración, distribución o de unidades 
inmobiliarias) y proceder con las "aclaraciones" lo más pronto posible y asegurarse 
de que el cliente cancele todos sus derechos al momento de firmar escritura.
61
Demora del área de proyectos o gerencia de proyectos en 
entrega de documentos para inscribir cada subproceso, 
generando retrasos en el proceso de independización.
X
Establecer plazos máximos para la entrega de esta documentación bajo 
responsabilidad.
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de 
Proyectos, Proyectos y área Legal) para revisar los documentos en las fechas 
establecidas como plazo máximo.
62
Demora del área de finanzas para el pago de los derechos 
registrales para obtener las inscripciones respectivas, 
generando demoras en el proceso de independización.
X
Solicitar con 30 días de anticipación sobre la disponibilidad de los fondos asignados 
en el estudio de factibilidad del proyecto para el proceso de titulación.
63
Demora por parte del personal legal en revisión de 
documentos o elaboración de documentos necesarios, 
generando demoras en el proceso de independización.
X
En etapas donde exista alta demanda de requerimientos se solicitará personal 
auxiliar de apoyo.
Concretar las reuniones antes descritas en el presente Plan, lo cual mitiga el riesgo 
de no cumplir con los plazos del proceso; realizando un seguimiento efectivo para 
obtener la titulación dentro de los plazos establecidos.
64
Ingreso de empresas del mismo sector o crecimiento de la 
economía generando alta demanda de puestos específicos y 
fuga de talentos de la empresa y de conocimientos.
X
Identificar claramente a las personas claves en la organización y diseñar un plan de 
desarrollo.
Tener un plan de contingencia con sucesores identificados por cada área o caso 
contrario tener conciencia que no hay sucesor.
65
Poca anticipación a RRHH para la búsqueda del personal 
competente para cubrir determinados puestos por la falta de 
una  planificación estratégica.
X
Trabajar con anticipación la búsqueda de personal  para cubrir la necesidad dentro 
de los plazos y contribuir con el cumplimiento de los objetivos.
66
Personal nuevo no se adapta al puesto de trabajo generando 
ineficiencias en los procesos de su área. 
X
Realizar un proceso de selección de acuerdo al procedimiento establecido, 
asegurando que el personal elegido sea el idóneo para la posición y se adapte a la 
cultura y los valores de la empresa. Los responsables de área que participan del 
proceso de selección deben considerar la importancia de evaluar las habilidades 
blandas al igual que los conocimientos técnicos.
67
Demora en el plazo de cubrir la vacante generando 
sobrecargas de trabajo para el equipo y/o incumplimiento del 
alcance contractual con nuestros clientes.
X
Hacer un seguimiento del proceso e identificar las desviaciones que pueden surgir 
en la búsqueda.
Involucrar al responsable del área desde el inicio para hacer los cambios oportunos 








Personal que es promovido a un puesto superior inmediato 
no cumple eficientemente las funciones del nuevo puesto .
X
Diseñar una política de promoción interna que garantice el cumplimiento de las 
funciones del nuevo puesto. El incremento en el puesto solo se debe efectuar 
después de un periodo de prueba.
69
No concretar al 100% el plan anual de capacitación, dejando 
de desarrollar y/o complementar   los conocimientos y 
capacidades necesarios para mejorar el desempeño de las 
áreas y la innovación de los procesos de la Empresa.
X
Se debe considerar una partida de capacitaciones por proyecto y por empresa con el 
fin de llevar el Plan de capacitación Anual y ser aprobado antes del siguiente año.
70
Capacitación ineficaz  que no genera mejora en las 
habilidades, conocimientos y compromisos  de los líderes 
de  equipos/procesos, no cumpliendo los objetivos de la 
capacitación.
X
Contar con un diagnostico adecuado de las necesidades de capacitación para 
facilitar la selección del proveedor.
Se cuenta con una política de capacitación donde se compromete al colaborador a 
cumplir con la asistencia y aplicación  de lo aprendido. Se realizará evaluación. 
71
Personal que no está comprometido con sus funciones, 
objetivos y  políticas de la empresa generando ineficiencias, 
tardanzas, mal clima laboral, ausencia de unidad y 
pertenencia de equipo.
X
La empresa realiza una encuesta de clima laboral una vez al año, para identificar 
aquellos factores que presentan insatisfacción en el personal y en las áreas y 
consolidar esta información en un plan de acción. Los responsables de mantener un 
buen clima laboral son los jefes y gerentes de cada área.
72
Reclamos mayores por vicios ocultos (instalaciones 
sanitarias, eléctricas y estructurales) o por acabados.
X
Realizar inspecciones de control de calidad durante las etapas de casco y acabados 
con la participación de la supervisión.
Colocar en el contrato de construcción penalidades por mala calidad del alcance, 
realizar un registro de las observaciones condicionales e implementar penalidades 
por retrasos en las atenciones post venta.
73 Clientes especiales X
Mejorar su comunicación con los clientes propietarios cada vez que se realice un 
cambio a través de sus  área de soporte (legal, área comercial y Servicio al Cliente). 
Mejor control de calidad antes de la recepción del departamento.
74
Falta de recursos para solucionar oportunamente los 
reclamos
X
Presentar presupuestos validados por el Gerente de proyectos para arreglos que 
superan la liquidez del área.
Tener registrado una base de datos de técnicos post-venta de apoyo para atender 
reclamos mayores o de emergencia.
75 Contratista ineficiente durante la atención de reclamos X
El gerente de proyectos debe validar la selección del proveedor del constructor para 
determinadas partidas.
Tener registrado una base de datos de proveedores de apoyo para atender reclamos 
mayores o de emergencia.
Implementar penalidades por retraso de respuesta de proveedores a través del 
Constructor.
76
Robo de materiales importantes como sanitarios, tubos de 
cobre, elementos eléctricos
X Se instalarán controles de seguridad como cámaras de video y alarmas.
77 Robo de mangueras y extintores del edificio X





8.9 Implementar Respuesta a los riesgos 
Se implementarán los planes acordados de respuesta de riesgo, asegurando que las respuestas 
se ejecuten tal cual lo acordado. A continuación, se presenta el costo de la mitigación de 
riesgos que es parte del presupuesto: 
Tabla 38. 
Acciones a realizar. Fuente: Elaboración propia. 
 
 
COD  ACCIONES A REALIZAR EN EL MARCO DEL PLAN COSTO
1
Realizar una buena segmentación para atraer clientes con buen perfil y revisar constantemente las 
condiciones bancarias para asesorar al cliente con la entidad bancaria que ofrezca mejores condiciones. 
S/. 50,000.00
2
Revisar constantemente los canales de difusión y la inversión publicitaria para lograr los objetivos. Tener los 
objetivos de visitas mensuales por etapas: pre venta, construcción y entrega y hacer los ajustes necesarios.
S/. 10,000.00
3
Hemos creado una matriz de evaluación de ejecutivos para medir su desempeño trimestral . Con esta 
metodología, evitaremos continuar con ejecutivos que no consiguen sus objetivos.
S/. 1,000.00
4
Analizar y estar siempre al tanto de  las acciones de la competencia mediante una evaluación de mercado 
cada 3 meses. Con ello sabremos que medidas tomar.
S/. 12,000.00
5
Realizar varios estudios: demanda, competencia y producto antes de comprar un terreno para saber cuales 
serán las estrategias a utilizar.
S/. 10,000.00
6
Esta variable es muy delicada y puede determinar el éxito de la venta. Se tiene que identificar un precio 
promedio y cualquier alza no tiene que ser percibidos por el cliente.
S/. 20,000.00
7
Para asegurar el flujo de dinero durante la construcción se deberá establecer un contrato de línea de 
construcción o fideicomiso con una entidad financiera de primer orden.
S/. 150,000.00
8
En el contrato con proveedores y SC se negociará pagos a 45 días del pago de factura, para garantizar contar 
con los flujos. Se elaborará y actualizará la programación de pagos semanalmente.
S/. 0.00
9




Se revisan los resultados y márgenes de rentabilidad del proyectos.  Así mismo se revisa el cumplimiento de 
las proyecciones efectuadas en el Presupuesto anual.
S/. 10,000.00
11
A una semana y hasta la fecha de vencimiento de la acreencia se envían correos y/o llamadas de solicitud. 
Posterior al vencimiento correos acompañados de cartas de solicitud.. Luego de ello sin resultado, se enviará 
Carta Notarial.
S/. 10,000.00
12  Se trata de negociar las acreencias en la misma moneda de ingreso de los flujos. S/. 5,000.00
13




Considerar  posibles cambios de ordenanzas a consecuencia de cambio político local, tendencias  de 
mercado y tener parámetros vigentes de todos los terrenos.
S/. 5,000.00
15
Presentar  sustentación para el cambio de la red matriz (agua y desagüe), proveer partida económica para 
obras complementarias requeridas
S/. 200,000.00
16 Realizar el estudio de suelos antes de la suscripción del arras de compra de terreno  y ajustar precio. S/. 10,000.00
17
Evitar planificar proyectos cerca a zonas de influencia, entorno urbano monumental  determinadas por el 
Ministerio de Cultura y Ordenanzas.
S/. 10,000.00
18 Se contratará a una empresa consultora para que compatibilice el proyecto. S/. 30,000.00
19
El Equipo de proyecto contratará si fuera el caso a expertos que revisen el proyecto antes de la construcción, 
de manera que se establezcan las observaciones al proyecto para que sean levantadas por los especialistas 
del diseño básico. 
S/. 20,000.00







Se deben cerrar todos los contratos, a razón de 3 contratos por semana aprox. Cerrar el contrato de 
ascensores máx. al inicio de la obra y evaluar cerrar los contratos de equipamientos que deban requerir 
importación. Al 25% del plazo de obra se debe contar con el cuadro de control de contratos cerrado al 80%.
S/. 10,000.00
21
Control de calidad, desde el almacén con el apoyo del contratista y Responsable de Calidad.
Devolución oportuna de productos defectuosos.
S/. 0.00
22
Darle seguimiento a la logística (envío y llegada al almacén de obra) y/o producción del proveedor, verificando 
en sus almacenes o talleres del proveedor, de ser posible.
S/. 0.00
23
Manejar stocks mínimos, y si se detecta verificar que el proveedor tenga stock o generar el RDI. 
Realizar un metrado preciso de puertas, etc. Elegir 3 opciones similares para cerámicos.
S/. 0.00
24 Control de calidad, desde el almacén. Devolución oportuna de productos defectuosos. S/. 0.00
25
Establecer una planificación de compras eficaz, que incluya un "lead time" holgado, documentación y 
certificados completos con anticipación.
S/. 50,000.00
26
El contratista que viene inmediatamente debe realizar una recepción de su área de trabajo, con el apoyo del 
Responsable del control de calidad y Maestro de Obra.
S/. 0.00
27
Después de haber implementado el dpto. piloto se debe definir las áreas comunes, conjuntamente con el 
cliente.
S/. 0.00
28 Adiestrar al llavero en el manejo del ingreso de contratistas a un dpto. S/. 500.00
29
Inspecciones del fabricante de la pintura, contrastando con nuestras propias mediciones de % humedad en 
muros. Compra de medidor de humedad.
S/. 500.00
30 Armar un control en cantidad de piezas por dpto. y ambiente. S/. 0.00
31




A las 08:00 am el Residente debe recibir el reporte del personal. Implementar reporte inc. n° de personal 
definido por el Residente por semana.
S/. 0.00
33
Implementar inspección previa con los proveedores.
Control riguroso de ortogonalidad con el apoyo del Responsable de Calidad.
S/. 0.00
34
Fachada principal proteger con plásticos vidrios ya instalados, y para el proceso de pintura interior destacar 
un personal de limpieza para vidrios interiores.
Incluir en contratos la protección de mamparas y ventanas con plástico.
S/. 1,000.00
35 Implementar chaflán o ángulo de contención de agua en puerta de ascensores. S/. 0.00
36
Pruebas hidráulicas lo antes posible.
Implementación de mallas tipo conejera en los ductos de montantes según el anexo de calidad.
S/. 0.00
37
Las válvulas deben mantenerse cerradas (bajo responsabilidad del llavero o gasfitero), asimismo durante las 
pruebas hidráulicas deben estar presente el Ing. Campo o Responsable de Calidad.
S/. 0.00
38
Se realizarán planes de Mantenimiento de equipo, las cuales deberán estar integradas a los planes de 
adquisiciones que se generen para el desarrollo del proyecto.
S/. 0.00
39




Se colocará en el contrato cláusulas de responsabilidad al contratista sobre la manipulación de recursos del 
proyecto. Fomentar charlas de empatía respecto al trabajo del resto de subcontratas.
S/. 12,000.00
41
Se elaborará el proyecto de Ingeniería con 6 meses antes de la construcción, para poder contar con las 
revisiones finales de cada especialidad.
S/. 0.00
42
Se colocará en el contrato, que para evitar cangrejeras, desalinamientos, segregaciones y otros, se 
emplearán paneles de encofrado nuevos. Plan de Calidad y manual de tolerancias.
S/. 5,000.00
43
El proyecto de arquitectura (expediente técnico, planos, memorias descriptivas, cuadro de acabados, etc.) 
será revisado por un consultor 3 mese antes del inicio de la construcción, con la finalidad de evitar 
indefiniciones.
S/. 5,000.00
44 Se penalizará a la contratista por cada día de atraso, en el cumplimiento de hitos. S/. 18,000.00
45 Asignar personal adicional para que las descargas de materiales. S/. 10,000.00
46
Elaborar el plano de protecciones colectivas previo al inicio de obra, conforme a G.050.




Comunicarle al propietario los cambios de acabados o alcance, exponiendo los motivos necesarios del 
cambio.
S/. 100,000.00
48 Planificar restricciones del municipales con el área legal y asesores externos. S/. 100,000.00
49
La contratista negociará con el sindicato de construcción la contratación de personal mínimo (menor a 10) 









IPERC, AST, Capacitaciones y Supervisión de SST.
Premio por cumplimiento de meta: HHT sin accidentes con tiempo perdido.
S/. 0.00
51
Cumplimiento del check list de fiscalización en materia de SST para las obras de construcción civil.
Control del Alta de Sunat y T-Registro de los trabajadores de subcontratistas. Otorgar un plazo de 1 semana 
para regularizar dichos documentos.
S/. 0.00
52
La contratista deberá entregar antes del inicio de obra un Plan de seguridad, salud Ocupacional y de medio 
ambiente, para su revisión y aprobación por  parte del cliente.
S/. 5,000.00
53
Dentro del contrato de adjudicación se solicitará a los subcontratista que tenga un área de seguridad y salud 
ocupacional  que forme brigadas de rescate, primeros auxilios y evacuación ante desastres naturales.
S/. 45,000.00
54
Se contará con un plan de evacuación y un plano de ubicación de extintores y equipos de emergencia. Así 
como también se formará brigadas para respuesta.
S/. 5,000.00
55
Se designará dentro del equipo de Proyecto a una persona especifica para que realice las coordinaciones 
necesarias y el seguimiento correspondiente hasta la obtención de las licencias.
S/. 8,000.00
56
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de Proyectos, Proyectos y área 
Legal) para revisar los documentos obtenidos en la conformidad de obra municipal.
S/. 0.00
57
Mayor capacitación de las personas involucradas en el proceso de elaboración de documentos.
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de Proyectos, Proyectos y área 
Legal) para revisar los documentos antes de ingresarlos a RRPP.
S/. 5,000.00
58
Tener mapeado en nuestro cuadro de control todas las operaciones de cada proyecto.




Negociar desde la firma de contrato de financiamiento del proyecto, la operativa para el proceso de 
levantamiento de hipoteca matriz, en formas parciales.
S/. 0.00
60
Evitar que se comentan errores materiales en la redacción de minutas y/o evitar la posibilidad de cambios en 
el proyecto después de firmar las minutas.
Dar seguimiento a los cambios (numeración, distribución o de unidades inmobiliarias) y proceder con las 




Establecer plazos máximos para la entrega de esta documentación bajo responsabilidad.
Realizar una reunión obligatoria por parte de las áreas involucradas (Gerencia de Proyectos, Proyectos y área 
Legal) para revisar los documentos en las fechas establecidas como plazo máximo.
S/. 0.00
62
Solicitar con 30 días de anticipación sobre la disponibilidad de los fondos asignados en el estudio de 
factibilidad del proyecto para el proceso de titulación.
S/. 0.00
63
En etapas donde exista alta demanda de requerimientos se solicitará personal auxiliar de apoyo.
Concretar las reuniones antes descritas en el presente Plan, lo cual mitiga el riesgo de no cumplir con los 




Identificar claramente a las personas claves en la organización y diseñar un plan de desarrollo.
Tener un plan de contingencia con sucesores identificados por cada área o caso contrario tener conciencia 
que no hay sucesor.
Tener una propuesta de valor que nos permita retener a los mejores talentos.
S/. 10,000.00
65
Trabajar con anticipación la búsqueda de personal  para cubrir la necesidad dentro de los plazos y contribuir 
con el cumplimiento de los objetivos.
S/. 10,000.00
66
Realizar un proceso de selección de acuerdo al procedimiento establecido, asegurando que el personal 
elegido sea el idóneo para la posición y se adapte a la cultura y los valores de la empresa. Los responsables 
de área que participan del proceso de selección deben considerar la importancia de evaluar las habilidades 
blandas al igual que los conocimientos técnicos.
S/. 0.00
67
Hacer un seguimiento del proceso e identificar las desviaciones que pueden surgir en la búsqueda.
Involucrar al responsable del área desde el inicio para hacer los cambios oportunos que nos permitan llegar 
a la fecha indicada.  
En aquellos puestos de alta rotación como ejecutivos comerciales o ingenieros de campo, tener una base de 
datos que sea actualizada constantemente.
S/. 0.00
68
Diseñar una política de promoción interna que garantice el cumplimiento de las funciones del nuevo puesto. 
El incremento en el puesto solo se debe efectuar después de un periodo de prueba.
S/. 10,000.00
69
Se debe considerar una partida de capacitaciones por proyecto y por empresa con el fin de llevar el Plan de 
capacitación Anual y ser aprobado antes del siguiente año.
S/. 20,000.00
70
Contar con un diagnostico adecuado de las necesidades de capacitación para facilitar la selección del 
proveedor.
Se cuenta con una política de capacitación donde se compromete al colaborador a cumplir con la asistencia y 






Implementar el plan de acción de respuesta para afrontar los riesgos es aproximadamente S/ 
1.6 millones, representado el 2.15 % del presupuesto total del proyecto. 
 
8.10 Monitoreo de los riesgos: 
El seguimiento de los cambios, actualizaciones, registros y la identificación de los 
riesgos estarán a cargo del equipo de riesgos, liderada por el Gerente de proyecto, Ingeniero 
Residente y el asistente de oficina técnica como apoyo. Una empresa supervisora externa, 
realizará dos auditorías durante el desarrollo del proyecto: a la mitad de la ejecución y al 
finalizar, lo cual nos permitirá identificar acciones preventivas y correctivas, así como, 
lecciones aprendidas que nos servirán para futuros proyectos. 
71
La empresa realiza una encuesta de clima laboral una vez al año, para identificar aquellos factores que 
presentan insatisfacción en el personal y en las áreas y consolidar esta información en un plan de acción. 
Los responsables de mantener un buen clima laboral son los jefes y gerentes de cada área.
S/. 2,000.00
72
Realizar inspecciones de control de calidad durante las etapas de casco y acabados con la participación de la 
supervisión.
Colocar en el contrato de construcción penalidades por mala calidad del alcance, realizar un registro de las 
observaciones condicionales e implementar penalidades por retrasos en las atenciones post venta.
S/. 0.00
73
Mejorar su comunicación con los clientes propietarios cada vez que se realice un cambio a través de sus  




Presentar presupuestos validados por el Gerente de proyectos para arreglos que superan la liquidez del área.




El gerente de proyectos debe validar la selección del proveedor del constructor para determinadas partidas.
Tener registrado una base de datos de proveedores de apoyo para atender reclamos mayores o de 
emergencia.
Implementar penalidades por retraso de respuesta de proveedores a través del Constructor.
S/. 5,000.00
76 Se instalarán controles de seguridad como cámaras de video y alarmas. S/. 12,000.00
77 Entregar al contratante las mangueras y extintores formalmente con un acta de entrega. S/. 0.00
PPTO PLAN DE RESPUESTA S/. 1,551,000.00




A continuación, la clasificación de algunos riesgos en las diferentes etapas del proyecto.  
 
Figura 48. Clasificación de riesgos por etapas. Fuente: Elaboración propia 
 
1 ANAÁLISIS DE LA VIABILIDAD
2 PLANIFICACIÓN DETALLADA
3 EJECUCIÓN




• No contar con personal 
calificado




• Demora en el proceso de 
evaluación y contratación 
de contratistas.
• Falta de constructabilidad 
en el proyecto
• Cambios en el diseño 
• Indefiniciones de acabados 
no resueltas con 
anticipación.
• Demoras en el proceso de 
importación de equipos y 
materiales: Ascensores, 
cerámicos, etc.
• Incompatibilidad entre 
especialidades
• Demoras en obtener la 
licencia de construcción
EJECUCIÓN
• OPOSICIÓN DE LOS 
VECINOS A LA 
CONSTRUCCIÓN DE LA 
OBRA.
• Demora en la llegada de 
materiales
• Controversias entre 
promotor y constructor
• Paralización de 
maquinarias por falta de 
repuestos
• Modificación del tipo 
cimentación durante la 
ejecución
• Problemas con  el sindicato
• Daños a terceros durante la 
ejecucion (caidas, vuelcos, 
atropellos, derrumbes, etc)
• robo de materiales 
importantes como 
sanitarios, tubos de cobre, 
elementos electricos
• Maltratar el entregable de 
un proceso anterior
• Incendio en obra
• Entregas de paquetes de 
trabajo fuera de tiempo por 
parte de las cuadrillas.
SEGUIMIENTO Y 
CONTROL
• No contar con fondos para 
el pago de valorizaciones 
al constructor.
• Demora en el pago de 
proveedores y 
subconratistas
• Materiales de construcción 
en mal estado
• Accidente de trabajo por 
negligencia
• Demasiada intervencion y 
control de los inspectores 
municipales
• Baja calidad de materiales
• Inadecuado proceder ante 
emergencias
• Estructuras defectuosas. 
Aparición de cangrejeras, 
desalineamiento, etc.
CIERRE
• Problemas de post 
construcción que el 
constructor no asume.
1 ANAÁLISIS DE LA VIABILIDAD
2 PLANIFICACIÓN DETALLADA
3 EJECUCIÓN






CAPÍTULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
9.1 Conclusiones 
1. El punto más desfavorable del proyecto es su proximidad a un centro de 
rehabilitación de menores y el punto más favorable es la vista al mar. Sin embargo, 
el elemento diferenciador es la implementación del “Bono Verde” con tasas 
competitivas y ahorro del 3% del costo de la vivienda. 
2. Existe una alta demanda de departamentos de 2 y 3 dormitorios, con un producto 
acorde nos vemos obligados a generar un producto entre uno y dos para poder 
captar clientes del sector medio bajo con una demanda real del producto. Esto se ha 
podido verificar con el perfil de ventas de proyectos de la competencia directa en el 
mismo sector. 
3. Se definieron las principales características son: Precio de USD$1,381/m2 + IGV, 
Departamentos de 1, 2 y 3 habitaciones, edificio de 15 pisos y 3 sótanos, que tenga 
áreas comunes, entre otros. 
De acuerdo a la evaluación de rentabilidad y al análisis del costo marginal, hemos 
encontrado que es favorable para el proyecto realizar un diseño tal que permita 
edificar la cantidad de pisos máxima indicados en los parámetros urbanísticos del 
terreno. 
4. La velocidad de ventas es un factor preponderante en el éxito o fracaso del negocio. 
El ritmo de ventas promedio debe ser de 3.5 unidades/mes, de manera que tenga un 
flujo de ingresos adecuado. 
5. De la unión de los flujos de ingresos y egresos se elaboró el flujo de caja, del cual se 





solicitar financiamiento bancario para poder cubrir el flujo de egresos, - Es una meta 
requerida el cumplimiento de la preventa exigida por los bancos en un plazo 
máximo de un año.  
6. Se obtuvo el VAN económico de S/. 2,887,169.00 y VAN financiero de 
S/.3´126,735.00. Por lo que se puede deducir que en las condiciones más probables 
el proyecto es rentable.  
Se concluye que en la medida que se trabaje con más financiamiento el VAN es 
mayor y más rentable, debido a que los intereses pagados por el financiamiento se 
declaran como gasto del proyecto generando una reducción a la base impositiva. 
7. Se logró elaborar un plan de negocios, definiendo una serie de pasos a seguir para 
evaluar la viabilidad del proyecto. Creemos que al margen del resultado, lo 
primordial es haber definido esta secuencia que puede ser seguida en otras 
evaluaciones, utilizando las mismas herramientas u otras de mayor potencia y 
especialización. 
El costo para implementar las acciones de respuesta que nos permitan afrontar los 
riesgos del proyecto asciende a 2.15% del costo total del proyecto. 
Los riesgos en su mayoría se identificaron en la parte operativa de la construcción 








9.2 Recomendaciones  
1. Se tomaron 04 proyectos en proceso de construcción y construidos de 
características similares, se deberá tener en cuenta también la oferta de proyectos aun 
en planos para una mejor visión del comportamiento futuro de los proyectos. 
2. Debido a que el precio venta por m2 está dentro del promedio en el mercado, se 
podría incrementar en las unidades con mejor ubicación (primer piso o vista al mar). 
3.  La rentabilidad se podría mejorar utilizando mejor tecnología como el uso de 
sistema de pre-losas, utilización de acero fy 5000 kg/cm2, aplicación de metodologías 
constructiva como el BDC. 
4. Se deberá contar con el personal calificado y recursos aplicados al aseguramiento 
de las ventas, tanto en el marketing como para la fuerza de ventas. 
5. Se deberá actualizar el flujo de caja a medida que se avance el diseño del proyecto, 
mejorando procesos constructivos y sincerando costos. 
6. Para hacer más rentable el proyecto se recomienda solicitar financiamiento desde 
etapas tempranas del proyecto. 
7. El plan de gestión de riesgos debe actualizarse cada dos meses dado que las 
condiciones y circunstancias del proyecto cambian. Se recomienda evaluar otros 
elementos diferenciadores del proyecto, como el uso de aisladores sísmicos. Debido 
a que el proyecto se divide en 2 etapas, se debe considerar si los sótanos también 
estarán divididos o si estarán integrados. El presente trabajo de investigación 





multifamiliar en la zona de la costanera, sin embargo, dependiendo de las 
condiciones del entorno y del tipo de proyecto a ejecutar, el análisis podría 
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